Businessmodellen en weerstand tegen innovatie. by Dikker, C
    
1 
 



















Datum:    5 februari 2017 
Afstudeerbegeleidster:  Dr. Y. Kirkels 





Gedurende mijn studie aan de Open Universiteit en het proces van afstuderen heb ik kennisgemaakt met 
diverse kwaliteiten en competenties die ik in meer of mindere mate bezat. Dit afstudeerproces was voor 
mij bijzonder leerzaam omdat ik gedwongen werd om de grenzen van mijn competenties op te zoeken.  
Het beter en diepgaander leren exploreren heeft voor mij een absolute toegevoegde waarde in mijn 
dagelijkse werk als LNG business development manager. Veel voldoening heb ik gehaald uit de vertaling 
van de theorie van Heidenreich naar mijn persoonlijke werksituatie. 
 
Ik ben trots dat ik mijn Masteropleiding met succes heb afgerond. Zonder de steun en hulp van mijn 
echtgenote Mecheline Klijs en mijn afstudeerbegeleidster Yvonne Kirkels had ik deze afstudeeropdracht 
niet kunnen afronden. Daarnaast hebben mijn kinderen mij de ruimte geboden om me te concentreren 
op mijn studie. Ik wil jullie graag bedanken voor alle steun. 
 
Cees Dikker 
29 januari 2017 
 
  





Het ontwerp van het businessmodel van een organisatie is van cruciaal belang voor de adoptie van 
innovatie door de klant. Tevens is het businessmodel belangrijk om de financiële prestaties van de 
organisatie te kunnen waarborgen (Osterwalder, 2004). De invloed van de elementen van het 
businessmodel in relatie tot de weerstand tegen innovatie in een B2B-markt is slechts beperkt 
beschreven in de literatuur (Shi et al., 2015). In dit onderzoek wordt deze relatie onderzocht. Centrale 
vraagstelling in dit onderzoek is: 
 
Wat is de invloed van de elementen van het businessmodel op de weerstand tegen innovatie in een 
B2B markt? 
 
LNG is een vloeibaar gas en is ontwikkeld in de jaren zestig van de vorige eeuw. Onlangs is LNG als 
brandstof geïntroduceerd in de transportmarkt. De toepassing van LNG als brandstof is een innovatie. 
Volgens de diffusie van innovatie wordt LNG geplaatst in de innovatorfase aan het begin van het 
diffusiemodel. De acceptatie van deze brandstof verloopt uiterst moeizaam ondanks het feit dat er door 
de LNG-leveranciers grote investeringen zijn gepleegd. Het krijgen van inzicht in de elementen van het 
businessmodel die de weerstand tegen deze innovatie beïnvloeden is van groot belang voor de LNG 
brandstofleveranciers. Dit onderschrijft de praktische relevantie van dit onderzoek. 
 
Voor deze studie is gekozen voor het businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010). De reden om te 
kiezen voor dit model is omdat er meer elementen zijn benoemd ten opzichte van het businessmodel 
van Shafer et al. (2005), Morris et al. (2003) en Casprini (2015). Daarnaast zijn de elementen verdeeld in 
meerdere labels (zie overzicht 6.7). Dit reduceert de kans dat er een element niet wordt getoetst of 
geïdentificeerd tegen de innovatieweerstanden. Daarnaast is dit model gebruiksvriendelijk en wordt het 
door veel bekende organisaties met succes toegepast.  
 
De innovatie tegen weerstand wordt in de literatuur verdeeld in twee stromingen. De eerste stroming 
geeft aan dat klanten openstaan voor innovatie en de tweede stroming geeft aan dat er weerstand 
bestaat (Rogers, 1995; Russo et al., 2015; O'Cass 2013). Deze tweede stroming is van belang om dat de 
acceptatie van LNG als brandstof maar moeizaam op gang komt. De weerstand wordt verdeeld in 
passieve en actieve weerstand (Heidenreich et al. (2013). Passieve weerstand is een onbewuste vorm 
van weerstand die ontstaat voor de introductie van de innovatie. Actieve weerstand is een bewuste 
vorm die ontstaat nadat de innovatie is geïntroduceerd. In dit onderzoek wordt de relatie gelegd met de 
actieve weerstanden. Uit het literatuuronderzoek is gebleken dat alle elementen van Osterwalder en 
Pigneur (2010) verbonden zijn met de weerstanden van Heidenreich et al. (2013). Hierbij is er een sterke 
verbintenis tussen de elementen key partners en waardepropositie met de weerstanden. 
 
Het onderzoek is uitgevoerd in twee stappen. In de eerste stap is een enquête uitgezet in de Decision 
Making Unit (DMU) van drie verschillende transportorganisaties. De doelstelling was om te achterhalen 
of er weerstandsbarrières bestaan en in welke mate deze invloed uitoefenen bij de geënquêteerden. De 
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uitkomst is dat alle weerstanden bij de geënquêteerden aanwezig zijn. De hoogste weerstand is gegeven 
op de barrières: waarde, economisch risico, imago en functioneel risico. 
 
In de tweede en tevens laatste stap van dit onderzoek zijn interviews uitgevoerd onder dezelfde DMU 
leden van transportorganisaties. Deze tweede stap had als doel om een beter inzicht te krijgen in de 
achtergrond en redenen (factoren) van de weerstand die van invloed is op acceptatie van de innovatie. 
Onderstaand overzicht geeft per element van het businessmodel inzicht welke factoren invloed hebben 




Als belangrijkste aanbeveling voor de LNG markt geldt dat om de weerstand tegen LNG als brandstof te 
verminderen de focus moet worden gelegd op de elementen waardepropositie en key partners. 
Op al deze focusgebieden moet worden samengewerkt met key partners om ervoor te zorgen dat de 
gehele markt wordt bereikt, kosten worden gedeeld en dat risico’s worden verspreid. 
 
De weerstanden van Heidenreich et al. (2013) zijn gegenereerd uit een B2C onderzoek. Dit onderzoek 
heeft aangetoond dat deze weerstanden tevens aanwezig zijn in de B2B markt van de LNG-
brandstoffenmarkt. Daarnaast is vervolgonderzoek nodig om te toetsen of deze weerstanden gelden 
voor andere B2B markten. 
 
Tevens is vervolgonderzoek nodig om verder onderzoek te doen naar de mate waarin samenwerking 
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Het ontwerp van het businessmodel van een organisatie is van cruciaal belang voor de acceptatie van 
innovaties door de klant en de gegenereerde financiële prestaties van deze organisatie (Osterwalder, 
2004). Daarnaast beïnvloedt de mate van acceptatie van de innovatie het voortbestaan van de innovatie 
zelf (Heidenreich et al., 2013; Moon et al., 2016). 
 
Vele studies richten zich op de motivatiefactoren van het acceptatieproces van nieuwe producten 
(Rogers, 1995; Heidenreich et al., 2013). Slechts een paar studies hebben zich gericht op de vertragende 
of remmende factoren van het innovatieproces: de innovatieweerstand (Heidenreich et al., 2013). 
 
Innovatieweerstand is onderzocht door Heidenreich et al. (2013) in een B2C context. Heidenreich et al. 
(2013) verdeelt weerstand in twee gebieden: de actieve en passieve weerstand. Passieve weerstand is 
een onbewuste vorm van innovatieweerstand. Deze wordt verdeeld in twee gebieden. Het eerste gebied 
is de passieve cognitieve weerstand, dit is de neiging tot weerstand bij veranderingen. Het tweede 
gebied is de passieve situationele weerstand, dit is de weerstand die ontstaat omdat men tevreden is 
met de huidige situatie. Actieve weerstand is een bewuste vorm van weerstand die ontstaat uit de 
beoordeling van een nieuw product. Actieve weerstand komt voort uit functionele en psychologische 
weerstanden. 
 
Heidenreich et al. (2013) bevestigt dat innovatieweerstand bestaat in alle markten, waaronder B2B-
markten. Het is belangrijk om de elementen van weerstand goed te begrijpen om de acceptatie van een 
innovatie te verhogen. De weerstand tegen een innovatie wordt beïnvloed door het ontwerp van het 
businessmodel (Wu et al., 2015; Talke et al., 2014; Osterwalder en Pigneur, 2010). 
 
Waardepropositie is bijvoorbeeld één van de elementen van het businessmodel  van Osterwalder en 
Pigneur (2010). Deze bouwsteen beschrijft de bundel van producten en diensten die waarde creëren 
voor de klant. Risicoreductie is onderdeel van deze bouwsteen. Risico is ook één van de 
innovatieweerstanden beschreven door Heidenreich et al. (2013). 
 
Het grootste deel van de businessmodelliteratuur richt zich op de waarde die kan worden gegenereerd 
door een organisatie (Osterwalder, 2014; Amit et al., 2012; Zott en Amit, 2010). De invloed van de 
elementen van het businessmodel in relatie tot de weerstand tegen innovatie in een B2B-markt is slechts 
beperkt beschreven in de literatuur (Shi et al., 2015). Maar men is het eens dat het businessmodel een 
belangrijke rol speelt bij het vastleggen van de commerciële waarde van de innovatie en de verbetering 
van succesvolle innovaties (Amit en Zott, 2012; Tidd en Bessant, 2014; Osterwalder en Pigneur, 2010; Wu 
et al., 2015; Chesbrough, 2010; Xiaohui et al., 2014; Kulins et al., 2016 ; Amit et al., 2012; Herrera, 2016; 
Teece, 2010). 
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Om een bijdrage te leveren aan de innovatieliteratuur richt dit onderzoek zich op de relatie tussen de 
elementen van het businessmodel en de weerstand  tegen een innovatie in een B2B-context. 
 
Het onderzoeksgebied van dit onderzoek beperkt zich tot de B2B brandstoftransportmarkt,  de actieve 





Het doel van deze studie is kennis toe te voegen aan de huidige literatuur over businessmodellen en 
innovatie door het uitvoeren van een empirisch onderzoek naar de relatie tussen het businessmodel en 
de innovatieweerstand van transportorganisaties met betrekking tot het acceptatieproces van een nieuw 
type brandstof. 
 
De onderzoeks vraag luidt: 
 
Wat is de invloed van de elementen van het businessmodel op de weerstand tegen innovatie in een 
B2B markt? 
 
Deze onderzoeksvraag is verdeeld in de volgende deelvragen: 
 
Businessmodel:  
- Wat zijn de elementen van een businessmodel?  
- Wat is er bekend over de relatie tussen businessmodellen en de weerstand tegen innovatie? 
 
Weerstand tegen innovatie:  
- Is er weerstand tegen innovatie aanwezig in een B2B-context?  
- Welk type weerstand bestaat er in een B2B-context?  
 
Businessmodel en weerstand tegen innovatie:  
- Welke elementen van het businessmodel zijn gerelateerd aan weerstandsbarrières?  
- Hoe oefenen de elementen van het businessmodel invloed uit op weerstandsbarrières? 
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1.3 Wetenschappelijke relevantie 
 
Volgens Tidd en Bessant (2014) richt het businessmodel zich vooral op het creëren van waarde. De 
waardecreatie bevat overwegingen van de waardepropositie, mechanismen voor het genereren van 
inkomsten, capaciteiten en processen en de positie in het netwerk van de waardeketen. Herrera (2016) 
beoordeelde literatuur en case studies op factoren die leiden tot een succesvolle innovatie die de 
prestatie van een bedrijf verbetert en zorgt voor een sociale impact. De uitkomst van het onderzoek 
toont aan dat er vijf organisatorische elementen zijn die een succesvolle innovatie bevorderen. Het 
businessmodel is geïdentificeerd als één van de belangrijkste elementen. 
 
Ook uit andere onderzoeken is gebleken dat het businessmodel een belangrijke invloed heeft op de 
omzet en het succes van de innovatie (Amit en Zott, 2012; 2014; Osterwalder en Pigneur, 2010; 
Chesbrough, 2010; Xiaohui et al., 2014; Kulins et al., 2016; Amit et al., 2012). Wu et al. (2015) en 
Osterwalder en Pigneur (2010) bevestigen dat het gekozen businessmodel invloed heeft op de acceptatie 
van innovatie. 
 
De mate waarin innovatie wordt geaccepteerd is afhankelijk van motiverende factoren (Rogers, 1995) en 
de mate van weerstand tegen innovatie (Heidenreich et al., 2013). Vele studies hebben zich 
geconcentreerd op de motiverende factoren van het acceptatieproces van nieuwe producten (Rogers, 
1995) maar slechts weinig studies hebben zich gericht op de weerstand die bestaat tegen een innovatie 
(Heidenreich et al., 2013). 
 
De literatuur over innovatie laat zien dat de innovatie een kans van 50% tot 90% heeft om niet 
geaccepteerd te worden. Weerstand tegen innovatie is dus relevant voor wetenschappelijk onderzoek 
(Talke et al., 2015). 
 
In de huidige literatuur is weinig onderzoek te vinden over de relatie tussen innovatieweerstand en 
businessmodellen (Shi et al., 2015). Dit onderzoek richt zich op de invloed die de elementen van het 
businessmodel hebben op innovatieweerstand. Dit wordt onderbouwd door een case study waar de 
invloed van elementen van het businessmodel op de innovatieweerstand van een transportorganisatie 
bij de introductie van een nieuwe brandstof wordt onderzocht. 
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1.4 Praktische relevantie 
 
Liquefied Natural Gas (LNG) is een vloeibaar gas ontwikkeld in de jaren zestig van de vorige eeuw. 
Onlangs is LNG als brandstof geïntroduceerd in de transportmarkt. De toepassing als brandstof is een 
innovatie. De bestaande markt voor transportbrandstoffen bestaat voornamelijk uit diesel. LNG zou 
gedeeltelijk diesel kunnen vervangen als brandstof in de transportmarkt. LNG als brandstof is goedkoper 
in vergelijking met diesel. Een extra investering in een LNG-truck is vereist om LNG als brandstof te 
gebruiken. Russo et al. (2015) hebben onderzoek gedaan naar de loyaliteit van klanten in de B2B-markt. 
De extra kosten om op LNG te rijden hebben een impact op de loyaliteit en de bereidheid van de koper 
om over te schakelen naar LNG. LNG brengt, naast het prijsvoordeel, vermindering van de lokale 
emissies, vermindering van de uitstoot van broeikasgassen en een vermindering van het geluidsniveau 




Figuur 1: gas omzetten naar vloeibaar gas, LNG 
 
LNG is in de transportmarkt in 2011 geïntroduceerd. De verwachting was dat de consumptie van LNG 
snel zou stijgen, wat zou resulteren in een transportmarktaandeel van 20% in 2025. Heden ten dage blijft 
het transportmarktaandeel achter, ondanks het feit dat bekend is dat het moeilijk is om het 
marktaandeel van een innovatie te voorspellen (Tidd en Bessant, 2014). De LNG leveranciers zouden 
graag beter willen begrijpen waarom het volume achterblijft. Dit is van belang omdat LNG leveranciers 
veel investeren in de LNG-keten en afhankelijk zijn van de volumegroei in LNG om aan hun 
rendementsverwachting te kunnen voldoen. Het is belangrijk dat de LNG-brandstofmarkt snel groeit 
anders zal de LNG-brandstofmarkt niet overleven en zal de investering in de LNG supply chain niet 
rendabel zijn (Moon, 2016). 
 
Voor de huidige LNG-leveranciers is het belangrijk om te begrijpen welke elementen van businessmodel 
belangrijk zijn om de weerstand tegen LNG als brandstof te verminderen. Deze studie laat zien welke 
elementen van het businessmodel verder ontwikkeld moeten worden om de weerstand tegen innovatie 
te verminderen in de transportmarkt. 
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De Nederlandse Sociaal-Economische Raad (SER) ondertekende een energie-overeenkomst met de 
ambitieuze doelstelling om de lokale emissies en globale uitstoot van broeikasgassen te verminderen 
(Wit, 2014). Om deze emissiedoelstelling te halen in 2030, kan LNG als brandstof in de transportmarkt 
een belangrijke rol spelen (Wit, 2014). Dit perspectief benadrukt het belang om de weerstand tegen 





In het eerste hoofdstuk geeft de wetenschappelijke en praktische relevantie van het onderzoek weer. 
Daarna volgt de onderzoeksvraag: "Wat is de invloed van de elementen van het businessmodel op de 
weerstand tegen innovatie in een B2B markt?” Deze onderzoeksvraag is verdeeld in deelvragen.  
 
In het tweede hoofdstuk wordt middels een literatuuronderzoek de kernbegrippen verder uitgewerkt. 
Dit hoofdstuk wordt afgesloten met een conceptueel model die de onderzoeksvraag schematisch 
visualiseert. 
 
Het derde hoofdstuk geeft inzicht in de methodologie of wel ‘de weg waarlangs het onderzoek heeft 
plaatsgevonden’. Vanuit de keuze voor een inductieve methode van onderzoek is het onderzoeksdoel 
benoemd: exploratie en is een keuze gemaakt voor een onderzoeksstrategie. Vanuit de 
onderzoekstrategie is een keuze gemaakt voor een meervoudige casestudy. 
 
In het vierde hoofdstuk worden de resultaten van het onderzoek gepresenteerd. In het laatste hoofdstuk 
vijf worden de conclusies en aanbevelingen weergegeven. 
 
  





In dit literatuuronderzoek worden de kernbegrippen verder uitgewerkt. Deze begrippen zijn innovatie, 





Tidd en Bessant (2014) beschrijven innovatie als het proces om een idee te vertalen naar de 
werkelijkheid en hier waarde uit te generen. Dit proces bestaat uit vier stappen; de eerste stap is het 
genereren van nieuwe ideeën, tijdens de tweede stap wordt een strategische keuze gemaakt voor het 
idee, de derde stap is het vertalen van het idee naar realiteit en de laatste stap moet er voor zorgen dat 
er waarde wordt gegenereerd. LNG als brandstof is in de transportmarkt geïntroduceerd en bevindt zich 
in de laatste fase van waardecreatie. 
 
Innovatie omvat de uitvinding van nieuwe ideeën. Voor de marktintroductie van een innovatie zijn de 
commerciële aspecten van belang. Innovatie wordt gedreven door het vermogen om verbanden en 
kansen te zien en hiervan te profiteren (Tidd en Bessant, 2014).  
2.1.1 Innovatie types 
 
Volgens Tidd en Bessant (2014) zijn er vier soorten innovaties (4 p’s); productinnovatie, procesinnovatie, 
positie-innovatie en paradigma-innovatie. Bij productinnovatie wordt een product of dienst veranderd of 
aangepast. Procesinnovatie richt zich op de manier waarop de innovatie wordt geleverd en ontwikkeld. 
Positie-innovatie verandert de context waarin een product of service wordt geïntroduceerd en bij een 
paradigma-innovatie wordt het onderliggend mentaal model van de organisatie veranderd. Deze vier 
soorten innovaties kunnen variëren van een incrementeel tot radicale innovatie. Incrementele innovatie 
houdt in dat een bestaand product of dienst wordt verbeterd en bij radicale innovatie wordt het product 
totaal veranderd of zelfs vervangen door andere producten of diensten. 
 
De innovatie van LNG als brandstof wordt door Tidd en Bessant (2014) gezien als productinnovatie. LNG 
is een nieuwe brandstof voor de transportmarkt. Hier wordt een nieuwe technologie toegepast om 
dezelfde productfunctie te realiseren.  
2.1.2 Diffusie van innovaties 
 
Diffusie van een innovatie is de wijze waarop de innovatie wordt verspreid binnen een bepaalde groep 
(Rogers, 2003). Diffusie kan in deze context worden omschreven als de wijze waarop zich LNG verspreidt 
als brandstof binnen de transportmarkt. Kenmerk van diffusie van innovatie is dat dit vaak veel tijd vergt. 
Dit kan per innovatie verschillen. Uit onderzoek is gebleken dat een diffusie van succesvolle innovaties  
volgens een S-curve verloopt (gele lijn in figuur 3). Hier wordt cumulatief het aantal geadopteerde 
innovaties afgezet tegen marktaandeel over de tijd. De blauwe lijn in figuur 2 geeft het onderscheid aan 
    
13 
 
tussen vijf type adoptoren; de innovatoren, vroege adopters, de vroege meerderheid, de late 
meerderheid en de achterblijvers (Rogers, 2003).  
 
 
Figuur 2: S curve en groepen adoptie van innovatie van Rogers (2003, pagina 243) 
 
Moon et al. (2016) geven aan dat er een noodzaak is om een kritische massa te bereiken om te overleven. 
Als deze kritische massa niet wordt bereikt zal het product van de markt worden gehaald. Moon et al. 
(2016) hebben bio-brandstofadoptie onderzocht. Bio-brandstofaanbieders moeten investeren om deze 
brandstof te kunnen aanbieden aan klanten. Deze investeringen kunnen alleen worden terugverdiend als 
het volume aan verkochte biobrandstof voldoende is. Er moet dus een kritische massa worden bereikt. 
 
2.2 Innovatie weerstand 
 
Leveranciers zijn afhankelijk van de bereidheid van klanten om de innovatie aan te schaffen. Dit zorgt 
ervoor dat de overlevingskans van de innovatie stijgt (Rogers, 1995).  Daarnaast is het noodzaak om een 
kritische massa te bereiken om te overleven (Moon et al., 2016). Dit benadrukt de noodzaak om de 
innovatieweerstand goed te begrijpen. 
 
Het acceptatieproces wordt beïnvloed door de weerstand tegen de innovatie in de markt (Heidenreich et 
al., 2013). Voor dit proces heeft Rogers (1995) een model ontwikkeld dat het acceptatiemodel wordt 
genoemd. Volgens Rogers (1995) moeten er vijf fasen worden doorlopen alvorens de innovatie wordt 
geaccepteerd. Deze stappen zijn bewustwording, belangstelling, overweging, proefneming en 
aanvaarding. Tijdens deze stappen speelt de weerstand tegen innovatie een cruciale rol. 
 
Weerstand tegen innovatie is de acceptatie van de innovatie door klanten (Heidenreich et al. 2013; 
Rogers, 1995). Binnen de literatuur zijn twee stromen geïdentificeerd over de weerstanden tegen 
innovatie. De eerste stroming geeft aan dat potentiële klanten open staan voor innovaties (Rogers, 1995; 
Russo et al., 2015; O'Cass et al., 2013). Deze auteurs gaan er vanuit dat alle klanten open staan voor 
innovaties en geïnteresseerd zijn in het testen en uiteindelijk de innovatie accepteren (Talke et al., 2013). 
De tweede stroming geeft aan dat mensen weerstand hebben tegen innovaties (Heidenreich et al., 2013; 
Talke et al.,  2014). Vele studies hebben zich geconcentreerd op de eerste stroom, het feit dat mensen 
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open staan voor innovaties (Rogers, 1995). Slechts een paar studies hebben zich gericht op de tweede 
stroom die uitgaat van de weerstand tegen innovatie (Heidenreich et al., 2013;. Talke et al 2014.). 
 
Deze tweede stroom is verder onderzocht door Heidenreich et al. (2013). Zij hebben deze weerstand 
verdeeld in twee gebieden, passieve en actieve weerstand.  
 
Passieve weerstand is een onbewuste vorm van weerstand. Deze wordt verdeeld in twee gebieden. Het 
eerste gebied is de cognitieve weerstand, dit is de neiging tot weerstand bij verandering. Het tweede 
gebied is de situationele weerstand, dit is de weerstand die ontstaat omdat men tevreden is met de 
huidige situatie (figuur 3).  
 
 
Figuur 3: passieve innovatieweerstand 
 
Actieve weerstand is een bewuste vorm van weerstand die voortkomt uit de functionele en 
psychologische weerstanden. Actieve weerstand ontstaat vanuit de beoordeling van een nieuw product 
(figuur 4).  
Functionele weerstand ontstaat als niet wordt voldaan aan de gebruikersbehoefte. Functionele 
weerstand is verdeeld in de weerstanden: waarde, complexiteit, testmogelijkheid, compatibiliteit, 
afhankelijkheid, zichtbaarheid, communiceerbaarheid, aanpasbaarheid en realisatie.  
Psychologische weerstand ontstaat als de sociale normen, waarden, individuele gebruikersnormen en de 
mate van risico niet overeenstemt met de verwachting. Psychologische weerstand is verdeeld in de 




Figuur 4: actieve innovatieweerstand 
 
Volgens Talke et al. (2014) vindt passieve weerstand plaats voorafgaand aan de evaluatie van het nieuwe 
product of de dienst. Actieve weerstand ontstaat nadat de innovatie is geïntroduceerd en geëvalueerd.  
 
Het raamwerk dat wordt gebruikt om actieve weerstand tegen innovatie te meten is de functionele en 
psychologische weerstand van Heidenreich et al. (2013). Deze theorie is van belang om de functionele en 
psychologische drivers goed te begrijpen om zo de weerstand tegen innovatie te verminderen. Deze 
theorie van Heidenreich et al. (2013) is ontwikkeld in een B2C context. Echter Heidenreich et al. (2013) 
erkent dat innovatieweerstand bestaat in alle markten, waaronder B2B-markten.  
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Een B2B markt en een B2C markt zijn verschillend in een aantal opzichten. B2B bedrijven produceren en 
verkopen services voor eigen gebruik of voor andere B2B bedrijven (Wright, 2004) waarbij B2C zich richt 
op de individuele klant (consument). Daarnaast is er een beperkt aantal kopers in een B2B markt met 
grote opdrachten. In een B2B markt zijn aankopen meer complex omdat er meerdere mensen bij 
betrokken zijn in de vorm van een Decision Marking Unit (DMU). In een B2C markt wordt de beslissing 
vaak genomen door één persoon (Kotler, 1995; Solomon, 2012).  
 
De DMU, ook wel inkoopcentrum genoemd, bestaat uit een groep mensen binnen een organisatie die 
deelnemen aan een inkoopbeslissing. Binnen een DMU zijn zes rollen te identificeren (Kotler, 1995; 
Solomon, 2012). Afhankelijk van de complexiteit en de omvang van de aankoopbeslissing kan een 
deelnemer één, enkele of alle zes rollen aannemen. De complexiteit van de aankoopbeslissing wordt 
bepaald door het soort aankoop. Het onderscheid dat wordt gemaakt door Solomon (2012) is de 
routinematige herhalingsaankoop, de gewijzigde herhalingsaankoop en de nieuwe aankoop. Het mag 
duidelijk zijn dat bij een nieuwe aankoop de DMU uitgebreider is dan bij een herhalingsaankoop. In 
bijlage 6.8 is een overzicht toegevoegd van de rollen van de potentiële spelers en  haar 
verantwoordelijkheden (Solomon, 2012). 
 
Gezien het feit dat in de literatuur weinig is geschreven over de weerstanden van innovatie in een B2B 
context wordt de innovatieweerstand van Heidenreich et al. (2013) gebruikt. Tijdens dit onderzoek zal 
blijken of B2C weerstanden aanwezig zijn in de B2B markt. Immers het model is opgesteld voor een B2C 
markt. Wel kan er vanuit worden gegaan dat de basis van dit model van toepassing is in een B2B context 
omdat de aankoopbeslissingen van de DMU worden gemaakt door individuen. Deze individuen zijn 





Er bestaan veel definities van businessmodellen. Zott et al. (2010) hebben de literatuur van 
businessmodellen beoordeeld. Ze bestudeerden 1.253 artikelen die de woorden "businessmodel" 
bevatten. Het resultaat van dit onderzoek wordt gekenmerkt door een gebrek aan consensus. Er zijn veel 
theorieën over het businessmodel (Zott en Amit, 2010; Osterwalder en Pigneur, 2010; Chesbrough, 2010; 
Casadesus et al., 2009; Johnson, 2008; Moris et al., 2003). Het merendeel van de literatuur richt zich op 
de waarde die door het bedrijf wordt gecreëerd (value creation) en de waarde die wordt verkregen 
(value capture) door de businessmodellen (Osterwalder en Pigneur, 2014; Amit et al., 2012; Zott et al., 
2010). Er is overeenstemming over de belangrijke rol van het businessmodel bij het vastleggen van de 
commerciële waarde van de innovatie en het succes van innovaties (Amit et al., 2012;. Tidd en Bessant, 
2014; Osterwalder en Pigneur, 2010; Chesbrough, 2010; Xiaohui et al., 2014; Kulins et al., 2016; Amit et 
al., 2012; Herrera, 2016; Teece, 2010 ; Moris et al., 2003). 
 
Voor dit onderzoek wordt onderzocht wat de invloed is van het businessmodel op de weerstanden tegen 
innovatie om een beter beeld te krijgen van welke elementen van het businessmodel invloed uitoefenen 
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op de weerstand. Deze invloed is slechts beperkt beschreven in de literatuur (Shi et al., 2015). Dit is de 
reden om verder onderzoek te doen.  
Het is voor dit onderzoek belangrijk om een duidelijke definitie van het businessmodel vast te stellen. 
Daarom wordt hieronder een aantal bekende businessmodellen verder uitgewerkt en met elkaar 
vergeleken. 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) visualiseren het businessmodelconcept en betrekken hierbij alle 
dimensies in een bedrijf. Ze definiëren het businessmodel als: "Het businessmodel beschrijft de 
grondgedachte van hoe een organisatie waarde creëert, levert en genereert". 
 
Osterwalder (2004) heeft voor zijn promotieonderzoek meerdere bestaande businessmodellen 
onderzocht. Deze literatuur heeft hij samengebracht in negen elementen van het businessmodel. Verder 
bouwend op dit onderzoek ontwikkelde Osterwalder en Pigneur (2010) het businessmodel Canvas. Dit is 
gebouwd op drie conceptuele pijlers: waarde creëren, waarde leveren en waarde genereren. Hieruit zijn 
de negen elementen afgeleid (Osterwalder, 2004). Deze elementen zijn: klantsegmenten, 
waardepropositie, kanalen, klantrelaties, inkomstenstromen, key resources, kernactiviteiten, key 
partners en kostenstructuur. Het businessmodel canvas biedt een schematische weergave waarmee het 
businessmodel van een organisatie kan worden beschreven, overdacht en onderzocht (Osterwalder en 
Pigneur, 2010). 
 
De kritiek op het Osterwalder en Pigneur (2010) businessmodel is allereerst dat er een slechte 
aansluiting met externe stakeholders is. Daarnaast zijn de elementen gebaseerd op verschillende niveaus 
van abstractie. Tenslotte mist het businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010) het strategische 
doel van de organisatie in vergelijking met andere modellen (Fauvel, 2013; Kraaijenbrink, 2012). 
 
Moris et al. (2003) bouwde een standaard kader voor het ontwikkelen en beoordelen van 
businessmodelen aan de hand van een analyse van de componenten van 19 verschillende 
businessmodellen.  
Volgens Moris et al. (2003) moet het businessmodel zes vragen (elementen) beantwoorden op 
verschillende niveaus. De eerste vraag betreft het aanbod. Hoe wordt er waarde gecreëerd gerelateerd 
aan het aanbod van de dienst of service? De tweede vraag betreft de marktfactoren. Voor welke markt 
wordt er waarde gecreëerd? De derde vraag betreft de interne competentie factoren. Wat zijn de 
kerncompetenties van het bedrijf om beter te presteren dan de concurrent? De vierde vraag betreft de 
concurrentiestrategiefactoren. Hoe positioneert het bedrijf zich ten opzichte van de concurrenten? De 
vijfde vraag betreft de economische factoren. Welk economisch model wordt gekozen om geld te 
verdienen? De zesde vraag betreft de investeringsfactoren. Wat wordt de scope, tijdspad en grootte van 
de ambitie?  
 
Shafer et al. (2005) hebben 12 definities van de term businessmodel met elkaar vergeleken. In deze 12 
definities zijn 42 verschillende unieke bouwblokelementen geïdentificeerd. Na het bestuderen van deze 
literatuur wordt de definitie van businessmodel door Shafer et al. (2005) omschreven door vier 
verschillende componenten. Deze componenten zijn: strategische keuzes, waarde creëren, waarde in 
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netwerk en het genereren van waarde. In figuur 5 wordt een schematisch overzicht gegeven van de 
componenten. 
 
Figuur 5: Schematisch overzicht van de componenten van het businessmodel van Shafer et al. (2005) 
 
Casprini (2015) heeft een businessmodel gecreëerd met verschillende dimensies. Casprini heeft 76 
businessmodellen geanalyseerd. Deze analyse heeft aangetoond dat waarde creëren en waarde 
verkrijgen belangrijke onderdelen zijn. Deze uitkomst wordt ondersteund door vele andere studies 
(Osterwalder en Pigneur, 2014; Amit et al., 2012; Zott en Amit, 2010).  
Voor het creëeren van het businessmodel heeft Casprini waarde creëren en waarde verkrijgen als eerste 
dimensie aangegeven.  
De tweede dimensie van het businessmodel van Casprini is gecreëerd aan de hand van de literatuur van 
Baden-Fuller en Mangematin (Casprini, 2015). Dit zijn de dimensies klantidentificatie, klantbinding, 
waardeketen en waarde ten gelde maken.  
Voor het creëren van de derde dimensie is de theorie van Fuller en Haefliger en Baden-Fuller en 
Mangematin (Casprini, 2015) gebruikt. Deze dimensie splitst de tweede dimensie uit in twee onderdelen. 
Voor klantidentificatie (dimensie 2) wordt deze verdeeld in de klant betaalt of anderen betalen. 
Klantbinding (dimensie 2) is gesplitst in hoge en lage betrokkenheid. De waardeketen (dimensie 2) is 
gesplitst in de verticale en horizontale benadering van de waardeketen en waarde ten gelde (dimensie 2) 
maken is uitgesplitst in direct en indirect. Deze dimensies zijn in figuur 6 weergegeven. 
 
 
 Figuur 6: Overzicht van de dimensies van het businessmodel van Casprini (2015) 
 
De twee opties van de derde dimensie vormen daarmee de verschillende mogelijke businessmodellen. 
Door een keuze te maken tussen de twee opties van dimensie 3 ontstaan er 16 unieke businessmodellen.  
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2.3.1 Vergelijking van de businessmodellen 
 
In deze paragraaf worden de vier businessmodellen met elkaar vergeleken om te komen tot een keuze 
van een businessmodel voor deze studie.  
 
In deze vergelijking wordt het duidelijk dat er een grote overeenkomst is tussen deze modellen. Om een 
vergelijking te kunnen maken tussen de verschillende theorieën is gekozen om de elementen van de 
theorie van Osterwalder (2004) te gebruiken: klantcontact, financieel, strategie en bezittingen. Figuur 7 
bevat een overzicht waarin de vier businessmodelen met elkaar zijn vergeleken. 
 
 
Figuur 7: Vergelijk van de verschillende businessmodellen 
 
Bij alle vier de modellen komt waardecreatie (value creation) en het waardeverkrijgen voor het bedrijf 
(value capture) terug in de labels. Dit is in lijn met wat er in de theorie wordt bevestigd door meerdere 
auteurs (Osterwalder en Pigneur, 2014; Amit et al., 2012; Zott et al., 2010; Casprini, 2015). 
 
Voor deze studie is gekozen voor het businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010). De reden is dat 
er meer elementen zijn benoemd ten opzichte van het businessmodel van Shafer et al. (2005), Moris et 
al. (2003) en Casprini (2015). Daarnaast zijn de elementen verdeeld in meerdere labels (zie overzicht 6.7). 
Dit reduceert de kans dat er een element niet wordt getoetst of geïdentificeerd tegen de 
innovatieweerstanden.  
2.3.2 Omschrijving van de elementen van het businessmodel van Osterwalder (2004) 
 
Omdat er ruimte is voor persoonlijke interpretatie van de elementen van het businessmodel 
(Osterwalder, 2004) worden in deze paragraaf de elementen verder uitgediept.  Ieder element wordt 
onderbouwd door een relatie te leggen met de bestaande literatuur. Deze onderbouwing wordt 
afgesloten met een beschrijving waarom het element van het businessmodel van invloed zou kunnen zijn  
op actieve weerstand.  
 
Osterwalder en Pigneur (2010) omschrijven klantsegmenten als verschillende groepen mensen of 
organisaties die een onderneming wil bereiken en bedienen. Volgens hen zijn er verschillende soorten 
klantsegmenten. Het boek Businessmodel Canvas (Osterwalder en Pigneur, 2010) geeft enkele 
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voorbeelden zoals: massamarkt, nichemarkt, gesegmenteerde markt, gediversifieerd markt en multi-
sided platformen. 
 
Simskin (2008) geeft in zijn onderzoek aan dat de klantsegmentatie de kern is van de businessstrategie. 
Dit sluit aan bij de onderbouwing van Osterwalder en Pigneur (2010). Simskin (2008) geeft aan dat de 
klantsegmentatie wordt bepaald aan de hand van drie elementen. Het eerste element is het klantprofiel, 
het tweede element het koopproces en het laatste element gaat over de invloedsfactoren op het 
koopproces. Aan de hand van deze gegevens kan een gedetailleerde klantsegmentatie plaatsvinden.  
 
Simskin (2008) geeft tevens aan dat het belangrijk is te begrijpen wat de klanten verwachten. Als de 
keuze van het klantsegment beter aansluit bij wat klanten verwachten zal de weerstand dalen. De 
weerstand zal stijgen als de innovatie wordt geïntroduceerd in een klantsegment waar deze niet op de 
behoefte van de klant is afgestemd. Als de innovatie past bij de behoefte van een specifiek klantsegment 
zal de weerstand lager zijn. De keuze van het juiste segment is een belangrijke voorwaarde om een 
innovatie succesvol te introduceren.  
 
De waardepropositie is een bundel van producten en/of services die waarde creëren voor het 
klantensegment (Osterwalder en Pigneur, 2010). Osterwalder (2004) omschrijft de waardepropositie als 
de wijze waarop de producten en services worden aangeboden aan de klanten en de wijze waarop de 
klantbehoefte daarmee wordt bevredigd. 
 
Eén van de theorieën die goed aansluit bij de definitie van waardepropositie is de theorie over 
waardestrategieën van Treacy en Wiersema (1993). Deze sluit goed aan omdat zij een uitleg geven over 
de waarde die wordt gecreëerd voor de klant. Treacy en Wiersema (1993) onderscheiden daarbij drie 
waardestrategieën. De eerste waardestrategie is kostenleiderschap. Kostenleiderschap streeft naar zo 
laag mogelijke kosten met een zo hoog mogelijk koopgemak en kwaliteit. De tweede waardestrategie is 
klantenpartnerschap. Deze strategie is gericht op de klant. De organisatie is continu bezig om aan de 
wensen van de klant te voldoen. De laatste strategie is productleiderschap. De organisatie zal constant 
naar innovatie en vernieuwing van service of producten streven om marktleider te zijn. Het doel is het 
leveren van superieure klantwaarde door het oplossen van de klantproblemen.  
 
Osterwalder et al. (2014) hebben het waardepropositie Canvas Model ontwikkeld. Er wordt een 
waardepropostie ontworpen om klanten mee te trekken. Deze is verdeeld in drie delen, het eerste deel 
spitst zich toe op het definiëren van het klantprofiel. Dit klantsegmentprofiel beschrijft gestructureerd en 
getailleerd een specifiek klantsegment. Het profiel wordt verdeeld in drie delen. Het eerste deel 
beschrijft wat klanten willen realiseren (gains), het tweede deel beschrijft de ongewenste resultaten 
(pains) risico’s en hindernissen gerelateerd aan wat de klanten willen realiseren. Het derde deel 
beschrijft de resultaten (jobs) die klanten graag willen zien of de concrete voordelen die zij nastreven.  
 
Tussen de weerstanden van Heidenreich et al. (2013) en de waardepropositie is sprake van een relatie. 
Een goed voorbeeld hiervan is de relatie tussen het element waardepropositie en de functionele 
weerstanden fysiek, functioneel, economisch en sociaal risico van Heidenreich et al. (2013). Deze risico’s 
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zijn één van ongewenste resultaten (pains) waardoor de weerstand zal stijgen. Aannemelijk is dat het 
vermijden van risico’s de wens van klanten is. Risico’s verhogen de weerstand bij een klant.  
 
Een ander voorbeeld is de relatie tussen het element waardepropositie en de functionele weerstand 
waarde van Heidenreich et al. (2013). Waarde wordt gecreëerd om de behoefte van  klanten te 
bevredigen (Osterwalder en Pigneur, 2010; Treacy en Wiersema, 1993). Waarde ontstaat als de innovatie 
voordelen biedt ten opzichte van het alternatief (Heidenreich et al. 2013). Als de innovatie beter wordt 
afgestemd op de behoefte van de klant zal de weerstand dalen. 
 
De meeste actieve weerstanden van Heidenreich (2013) zijn terug te vinden in het businessmodel 
element waardepropositie (Osterwalder en Pigneur, 2010) en bij de waardestrategie van Treacy en 
Wiersema (1993).  
 
Kanalen wordt door Osterwalder en Pigneur (2010) omschreven als de vraag hoe een bedrijf met zijn 
klantsegmenten communiceert en deze bereikt om een waardepropositie te leveren. Het gaat hier om 
de keuze voor een route om de producten of services bij de afnemers te krijgen. De keuze hiervoor 
wordt “route to market” genoemd (Jindal et al., 2007). 
 
Volgens Jindal et al. (2007) is er een aantal factoren die de “route to market” keuze beïnvloeden. Dit zijn 
klantoriëntatie, het zoekgedrag van de klant en de control variabelen. Klantoriëntatie heeft betrekking 
op het creëren van waarde voor de klant. Het aankoopproces maakt deel uit van het zoekgedrag van de 
klant. De controle variabelen zijn de capaciteiten van resources, de intensiteit van de concurrenten, de 
heterogeniteit van de klanten, de grootte van het productportfolio en de verdiensten van de producten 
of services.  
 
Het is aannemelijk dat het element kanalen invloed uitoefent op de actieve weerstanden van 
Heidenreich et al. (2013). De functionele weerstand complexiteit geeft aan als de innovatie moeilijk te 
begrijpen is de weerstand zal stijgen. Het is belangrijk dat duidelijk wordt gecommuniceerd over de 
innovatie. Dit geeft aan dat communicatie essentieel is om de complexiteitsweerstand te verlagen. 
Daarnaast geven Jindal et al. (2007) aan dat het gekozen kanaal (“route to market”) belangrijk is om de 
innovatie te vermarkten. Het mag duidelijk zijn dat de keuze voor het kanaal van invloed is op de 
weerstand. Uiteindelijk zal het product en service moeten aansluiten bij de wens van de klanten van het 
gekozen kanaal. 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) verstaan onder klantrelaties het soort relatie van het bedrijf met een 
specifiek klantsegment. Zij onderscheiden (toegewezen) persoonlijke hulp, selfservice, geautomatiseerde 
diensten, communities en co-creatie. Solomon et al. (2012) geven in hun boek “marketing” aan dat 
verkoop een belangrijke rol speelt binnen het verkoopproces. In hun boek maken ze het onderscheid 
tussen persoonlijke verkoop en verkoop via internet. Gelderman et al. (1999) geven aan dat persoonlijke 
verkoop een belangrijke invloed heeft op het beslissingsproces. De keuze voor een specifieke vorm van 
verkoop hangt af van de marketingmix die is ontwikkeld. Deze marketingmix beschrijft de elementen die 
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worden ingezet om de markt te bewerken. De elementen volgens Gelderman et al. (1999) zijn: product, 
prijs, distributie, communicatie, service, verkoop en relatiemanagement. 
 
Het is aannemelijk dat het element klantrelaties invloed heeft op een aantal actieve weerstanden van 
Heidenreich et al. (2013). Gelderman et al. (1999) geven aan dat persoonlijke verkoop invloed heeft op 
het beslissingsproces. Het is aannemelijk dat de manier van verkoop invloed heeft op de psychologische 
weerstand informatie. Als een betere informatieoverdracht plaatsvindt door persoonlijke verkoop zal de 
weerstand dalen. 
 
Inkomstenstromen worden door Osterwalder en Pigneur (2010) omschreven als de cash die het bedrijf 
genereert uit elk klantsegment. Zij onderscheiden een aantal verschillende manieren om de 
inkomstenstroom te genereren namelijk: goederen verkoop, gebruikers fee, abonnementsgelden, 
uitlenen/huren/leasen, licentieverlening, brokerage fee en reclame. Daarnaast wordt door Osterwalder 
en Pigneur (2010) aangegeven dat het belangrijk is om te weten tegen welke prijs de klant bereid is om 
tot aanschaf over te gaan.  
 
Solomon et al. (2012) bespreken uitgebreid de prijzenstrategie waarin zij aangeven dat er meerdere 
opties voor de inkomstenstromen zijn zoals bij Osterwalder en Pigneur (2010). De juiste keuze van de 
inkomstenstroom wordt bepaald door de prijzenstrategie waarvoor Solomon et al. (2012) een 
stappenplan hebben ontwikkeld. Tijdens de laatste stap van het prijzenstrategieplan wordt de 
prijstactiek ontwikkeld. Tijdens deze stap wordt de inkomstenstroom bepaald.  
 
De inkomstenstromen van Osterwalder en Pigneur (2010) kunnen invloed uitoefenen op de weerstand. 
Risico is één van de psychologische weerstanden van Heidenreich et al. (2013). Als er voor een 
inkomstenstroom wordt gekozen waarbij het risico voor de klant wordt afgedekt zal de weerstand  
afnemen. Een voorbeeld is leasen inclusief onderhoudskosten voor een vast bedrag per maand. Volgens 
Solomon (2012) is keuze voor inkomensstroom gebaseerd op de prijsstrategie. Deze strategie heeft 
daarom invloed op de weerstand. 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) verstaan onder key resources de fysieke, intellectuele, menselijke en 
financiële bronnen. Voor de weerstand is het aannemelijk dat deze samenhangt met de menselijke 
resources. Immers de prestaties van de menselijk resources is van grote invloed op de prestatie van de 
organisatie en op de ontwikkeling van de innovatie. 
 
Het AMO-model is een veel gebruikte theorie voor HR (human resource management). Deze theorie gaat 
er vanuit dat de prestaties van de medewerker  afhankelijk zijn van kennis en vaardigheden (ability), 
motivatie (motivation) en de mogelijkheden die de medewerkers krijgen om zich te ontplooien 
(opportunity) (Boselie, 2014).  
 
Er bestaat een relatie tussen het element key resources (Osterwalder en Pigneur, 2010) en de actieve 
weerstanden van Heidenreich et al. (2013). Er kan geen innovatie worden gecreëerd als er geen key 
resources zijn.  




De bouwsteen kernactiviteiten wordt beschreven door Osterwalder en Pigneur (2010) als de 
belangrijkste activiteiten die een bedrijf moet doen om te zorgen dat het businessmodel werkt. Naast 
key resources zijn deze activiteiten nodig om de waardepropositie te creëren en te bieden. Ze worden 
verdeeld in de categorieën productie, probleemoplossing en platform. Productie zijn de activiteiten die 
samenhangen met het ontwerpen, maken en leveren van het product. Probleemoplossing richten zich 
op het aandragen van nieuwe oplossingen voor individuele klantproblemen. Bij businessmodellen die 
ontworpen zijn met een platform als key resource overheersen de netwerk gerelateerde kernactiviteiten. 
Vrijwel ieder bedrijf heeft standaardactiviteiten zoals financiële, commerciële, logistieke en organisatie 
activiteiten. 
 
Er kan geen innovatie worden gecreëerd als er geen kernactiviteiten plaatsvinden. Deze kernactiviteiten 
zorgen dat het businessmodel werkt en bepalen daardoor de invulling van de innovatie. Aannemelijk is 
daarom dat de kernactiviteiten invloed uitoefenen op de weerstand.  
Key partners wordt door Osterwalder en Pigneur (2010) omschreven als het netwerk van leveranciers en 
partners die zorgen dat het businessmodel werkt. Bedrijven creëren allianties om hun businessmodel te 
optimaliseren, risico’s te beperken of resources te verwerven. De motivatie om partnerschappen te 
creëren zijn optimalisering en schaalvoordelen, beperking van risico en onzekerheden en de acquisitie 
van resources en activiteiten.  
 
Tidd en Bessant (2014) beschrijven waarom organisaties samen willen werken. Belangrijkste redenen zijn 
het verlagen van kosten, het reduceren van risico’s, opschalen van de markt, reduceren van 
implementatietijd en het delen van ervaringen. Volgens Tidd en Bessant (2014) zijn er twee soorten 
samenwerkingsverbanden in de bedrijfskolom. Horizontale samenwerking is gericht op technologische- 
en marktkennis. Horizontale samenwerkingsverbanden komen meer voor in de technologische sector. 
Verticale samenwerking is gericht op het reduceren van kosten. Deze samenwerking komt vooral voor in 
volwassen markten. 
 
Zoals beschreven door Tidd en Bessant (2014) werken organisaties samen voor het verlagen van kosten, 
het reduceren van risico’s, opschalen van de markt, reduceren van implementatietijd en het delen van 
ervaringen. De psychologische weerstanden (Heidenreich et el., 2013) zijn: fysieke, functionele, 
economische en sociale risico’s. De psychologische weerstanden benoemen de risico’s die ook 
terugkomen in de theorie van TIdd en Bessant (2014). Hiermee is een relatie gelegd tussen het 
samenwerken van organisaties om risico’s te verminderen en de psychologische weerstanden. 
Kostenstructuur beschrijft alle kosten die worden gemaakt om een businessmodel te laten functioneren 
(Osterwalder en Pigneur, 2010). Osterwalder en Pigneur (2010) onderscheiden kostengestuurde en 
waardegestuurde businessmodellen. Kostengestuurde organisaties hebben een focus op het 
minimaliseren van kosten. Waardegestuurde organisaties hebben een focus op de extra waarde creëren 
voor de klant. Waarbij wordt aangeven dat vele businessmodellen tussen deze twee opties in opereren. 
    
23 
 
Daarnaast worden een aantal kenmerken van kostenstructuren beschreven zoals vaste kosten, variabele 
kosten, schaalvoordelen en scopevoordelen. 
 
De indeling van vaste en variabele kosten is een veel gebruikte indeling (Gelderman, 1996; Solomon, 
2012). Beide auteurs geven aan dat de kosten een grote rol spelen bij het prijzen van het product en 
daarmee de marge die wordt gegenereerd voor de organisatie.  
 
Gelderman (1996) verwijst naar de theorie van Porter. Porter omschrijft de focus op reductie van kosten 
als kostenleiderschap. De organisatie probeert de kostprijs van het product of service zo laag mogelijk te 
houden wat moet leiden tot een hoger marktaandeel en hogere afzet. Waardegestuurde organisaties  
hebben minder focus op het steeds minimaliseren van de kosten maar meer op het creëren van waarde   
voor de afnemers. Waarde toevoegen zal leiden tot een hoger marktaandeel en hogere afzet. 
 
Eén van de opties van Osterwalder en Pigneur (2010) is waardegestuurd waarbij de focus ligt op het 
toevoegen van waarde voor de klant. Eén van de functionele weerstanden van Heidenreich et al. (2013) 
is waarde. Er is sprake van een relatie tussen weerstand en een waardegestuurde organisatie. Dit wordt 
bevestigd door Gelderman (1996). 
2.4 Business modellen en Innovatie weerstand 
 
Deze paragraaf legt een relatie tussen de weerstanden tegen innovatie van Heidenreich et al. (2013) en 
de elementen van het businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010).  
 
Hiervoor is de kwalitatieve gestuurde inhoudsanalyse (Verschuren et al., 2007) toegepast omdat deze 
zich richt op de relevante theorie uit de literatuur. Voor het proces zijn de onderzoekanalysestappen van 
Baarda et al. (1997) toegepast. Deze analysestappen zijn doorlopen en uitgeschreven (zie bijlage 6.1). 
 
Door de verschillende weerstandsbarrières van Heidenreich et al. (2013) en de elementen van het 
businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010) tekstueel aan elkaar te koppelen is er bepaald dat er 
een relatie is.  
 
Er zijn drie soorten relaties te onderscheiden. Van een eerste relatie is sprake als gebruikt wordt 
gemaakt van dezelfde woorden in dezelfde context. Een tweede relatie wordt gevormd door een 
interpretatie van de tekst. Tot slot is sprake van een relatie als dit een koppeling mogelijk is vanuit het 
theoretisch raamwerk (2.3). In onderstaand figuur 8 wordt een overzicht gegeven van de soort relaties 
die zijn vastgesteld per element van het businessmodel. 
 




Figuur 8: soorten relaties per element van het businessmodel 
 
De uitkomst is dat een relatie bestaat tussen alle elementen van het businessmodel en de functionele en 
psychologische actieve weerstanden. De elementen van het businessmodel waardepropositie en key 
partners hebben een extra relatie doordat er dezelfde woorden in de zelfde context zijn gebruikt.  
 
2.5 Conceptueel model 
 
Het conceptueel model is een schematische voorstelling van de onderzoeksvraag en visualiseert de 
invloed van de elementen van het businessmodel op de weerstand tegen innovatie in een B2B markt.  
 
Aan de hand van het theoretisch onderzoek (2.4) kan een relatie worden gelegd tussen de elementen 
van het businessmodel en innovatieweerstand. Dit is visueel weergegeven in figuur 9. Hierbij wordt een 
onderscheid gemaakt in gestippelde en doorgetrokken pijlen. De gestippelde pijlen geven aan dat een 
relatie bestaat door de interpretatie van de tekst en dat sprake is van koppeling vanuit het theoretisch 
raamwerk. De twee doorgetrokken pijlen geven aan dat ook sprake is van een relatie door het gebruik 
van dezelfde woorden in dezelfde context. 
 
 
Figuur 9: Conceptueel model 




Dit hoofdstuk geeft aan welke methodologische keuzes gemaakt zijn voor dit onderzoek. Hierbij wordt 
aandacht besteed aan de verantwoording van de gemaakte keuzen en de aanpak van het onderzoek.  
In dit hoofdstuk wordt achtereenvolgens behandeld: de methode van onderzoek, het doel van het 
onderzoek, de onderzoeksstrategie, de casestudy, de onderzoekmethoden. Tenslotte wordt een 
omschrijving gegeven van de te onderzoeken case met een verklaring voor de keuze van de 
respondenten. 
 
3.1 Methode van onderzoek  
De gekozen methode voor het onderzoek is de inductieve methode. In dit onderzoek wordt op basis van 
waarnemingen van empirische gegevens, theorie ontwikkeld binnen een bepaalde context. Daarnaast 
wordt er gewerkt met kwalitatieve gegevens. 
 
3.2 Het doel van het onderzoek  
Uit de probleemstelling van het onderzoek blijkt dat het in dit onderzoek gaat om verkennend 
(exploratief) onderzoek (Baarda, 2012). Het type onderzoek is exploratief want er is beperkte kennis over 
de relatie tussen de innovatieweerstand en het businessmodel (Shi et al., 2015). Een grondig onderzoek 
is nodig om te bepalen welke elementen van het businessmodel een relatie hebben met de 
innovatieweerstand en wat de invloed van deze elementen is op innovatieweerstand.  
 
3.3 Onderzoeksstrategie  
Een onderzoeksstrategie is het geheel van met elkaar samenhangende beslissingen over de wijze waarop 
het onderzoek wordt uitgevoerd. De keuze voor een bepaalde strategie is gebaseerd op een aantal 
kernvragen (Verschuren 2007). Betreft het een keuze voor diepgang of breedte, is er een voorkeur voor 
kwantificering of kwalificerende benadering en wordt er zelf veldonderzoek verricht of wordt gebruik 
gemaakt van bestaande literatuur? 
 
Als onderzoeksstrategie is gekozen voor een casestudy. Hiervoor is gekozen om een diepgaand en 
integraal inzicht te krijgen van de invloed die de elementen van het businessmodel uitoefenen op de 
weerstand tegen innovatie. In deze studie wordt op verschillende manieren informatie verzameld en 
getoetst. Er is dus sprake van triangulatie (Verschuren et al., 2007). 
 
Onderstaand figuur 10 toont de onderzoeksopzet. De eerste stap is gezet in het literatuuronderzoek (2.4) 
waar de relatie is geïdentificeerd tussen de elementen van het businessmodel en de weerstand tegen de 
innovatie. In de tweede stap, de casestudy, wordt door middel van een vragenlijst geïnventariseerd 
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welke weerstanden van Heidenreich et al. (2013) bestaan en in welke mate deze invloed hebben op de 
innovatieweerstand van de geënquêteerden (4.1). Op basis van de informatie uit de tweede stap worden 
interviews afgenomen bij alle geënquêteerden (4.2). In de interviews wordt gefocust op de betekenis 
van de weerstand met als doel inzicht te krijgen in hoe de elementen van het businessmodel invloed 
uitoefenen op de weerstandsbarrières. Deze drie stappen tonen aan welke weerstanden er bestaan, 
waarom ze bestaan en met welke elementen van het businessmodel deze zijn verbonden. 
 
 
Figuur 10: Onderzoeksopzet 
 
3.4 Casestudy 
Het onderzoek richt zich op de ‘hoe’ en ‘waarom’ vraag en is gebaseerd op hedendaagse gebeurtenissen. 
Hieruit blijkt dat een casestudy het beste past in dit onderzoek (Yin, 2014). In dit onderzoek is sprake van 
meerdere cases, namelijk een drietal transportorganisaties. Binnen de casus zijn er meerdere analyse-
eenheden, die bestaan uit de leden van de DMU. Er is dus sprake van een ingebedde casestudy (Yin, 
2014).  
In dit onderzoek gaat het om het verzamelen van kwalitatieve gegevens. De gegevens worden verzameld 
door het uitzetten van een enquête en houden van interviews. 
 
3.5 Omschrijving van de case  
 
Casus beschrijving 
De scope van dit onderzoek beperkt zich tot de B2B brandstoffenmarkt, actieve weerstand tegen 
innovatie en het businessmodel van de brandstofleverancier. 
 
De toepassing van LNG als brandstof in de transportmarkt is een innovatie die onlangs is geïntroduceerd. 
Voor veel transportorganisaties is LNG een nieuwe aankoop wat inhoudt dat de volledige DMU 
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betrokken is bij het aankoopproces (Solomon, 2012). LNG als brandstof wordt geplaatst in de 
innovatorsfase en zit aan het begin van de S-curve (2.1.2). Op dit moment rijden er 400 LNG-trucks ten 
opzichte van meer dan 200.000 dieseltrucks in Nederland. De verdere verspreiding van LNG als brandstof 
is afhankelijk van de beschikbaarheid van de LNG-trucks, de operationele kosten van de LNG-truck en de 
prijstelling van LNG.  Al deze kosten van de LNG-truck worden uitgedrukt in de Total Cost of Ownership 
(TCO). De TCO zijn alle kosten die verbonden zijn aan het gebruik van de LNG-truck inclusief LNG als 
brandstof (Gelderman et al., 1999).  
 
Selectie van de cases 
Voor het selecteren van de cases (uit de transportorganisaties) is een aantal criteria opgezet:  
1. B2B transportbedrijf 
2. Grootte van het transportbedrijf 
3. Aanwezigheid van actieve weerstand tegen innovatie  
 
Het eerste criteria is de keuze voor B2B transportorganisaties. De transportorganisatie moeten afkomstig 
zijn uit een B2B transportorganisatie. 
 
Het tweede criteria heeft betrekking op de grootte van de transportorganisatie. TLN (Transport Logistiek 
Nederland) vertegenwoordigt alle transportorganisaties in Nederland. TLN publiceert de top 100 
transportorganisaties (Vakmedianet, 2016) op basis van het aantal vrachtwagens in eigendom. De 
motivatie om de steekproef te trekken uit de top 20 van transportorganisaties is de voorbeeldrol die 
deze bedrijven vervullen in de transportmarkt als ze besluiten om over te schakelen van diesel naar LNG 
als transportbrandstof. De transportorganisatie moet behoren tot deze top 20. 
 
Het laatste criteria slaat op de aanwezigheid van actieve weerstand tegen innovatie. Om de 
onderzoeksvraag te beantwoorden moet er weerstand tegen de innovatie aanwezig zijn in de gekozen 
transportorganisaties. Dit is bij de selectie van de gekozen steekproef bepaald aan de hand van de 
penetratiegraad van maximaal 3% van het aantal LNG trucks binnen de gekozen transportorganisaties. 
LNG trucks zijn dus bekend binnen de organisatie en er wordt getest met deze innovatie. Daarnaast is de 
vraag vooraf gesteld of er weerstand bestaat tegen LNG als brandstof. Binnen de transportorganisatie 
moet sprake zijn van actieve weerstand. 
 
Decision Making Unit 
De case studies richten zich op de leden van de DMU binnen B2B transportorganisaties (Kotler, 1965). 
Het streven is dat tenminste drie leden van de DMU worden geïnterviewd per bedrijf. Iedere 
geïnterviewde heeft bij voorkeur een andere rol of taak binnen de DMU. De geïnterviewden 
vertegenwoordigen de onderneming op senior managementniveau en zijn gerechtigd besluiten te 
nemen binnen het bedrijf. In totaal zijn zeven personen geïnterviewd afkomstig uit drie bedrijven en 
vertegenwoordigen alle rollen binnen de DMU.  
 
Er is gekozen voor een meervoudige case studie omdat de steekproef meer dan één bedrijf omvat. De 
multiple case studie is gekozen voor replicatie van de resultaten (Verschuren et al., 2007):  
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- Fase 1: Deze fase omvat het onderzoek van de eerste case; 
- Fase 2: op basis van de onderzoeksresultaten van de eerste case is een tweede case gekozen en 
vergeleken met de eerste case. De selectie van de tweede case is op dezelfde criteria gebaseerd als 
de eerste case; 
- Fase 3: in deze fase wordt een conclusie getrokken; 
- Fase 4: indien de conclusie aangeeft dat er significante afwijkingen zitten tussen de eerste en de 
tweede case dan wordt een derde case gekozen met drie leden uit de DMU. Indien er geen 
significante afwijking wordt geconstateerd tussen de eerste en tweede case wordt er een derde case 
gebruikt als extra onderbouwing met één lid uit de DMU. 
 
3.6 Data verzamelen 
3.6.1 Enquête 
 
Het doel van de enquête is te achterhalen welke weerstanden van Heidenreich (2013) bestaan en in 
welke mate deze invloed uitoefenen op de acceptatie van LNG als brandstof onder de te interviewen 
personen.  
Er is gekozen voor een gestructureerde vragenlijst met stellingen (bijlage 6.3). Deze enquête is online 
verstuurd naar de te interviewen 7 personen binnen de DMU van de geselecteerde transportorganisaties. 
De te interviewen personen zijn uitgenodigd via email om deze enquête online in te vullen (bijlage 6.4). 
 
In deze enquête wordt per weerstandsbarrière de vraag gesteld in hoeverre deze van invloed is op de 
acceptatie van LNG als brandstof. Hierbij wordt de relatie gelegd tussen de weerstandsbarrières van 
Heidenreich et al. (2013) en LNG als brandstof. 
 
De te interviewen personen beoordelen de stellingen op een vijf-punts schaal volgens de Likertschaal 
van Williams et al. (1991). Er is gekozen voor een vijf-punts schaal omdat deze schaal voor de respondent 
makkelijker is te begrijpen. Bij een drie-punts schaal zijn de respondenten minder geneigd zijn om 
uitersten in te vullen. De keuzemogelijkheden zijn: zeker niet mee eens, niet mee eens, niet mee eens of 
mee eens, mee eens en zeker mee eens. Er is maar één antwoord mogelijk. Aan het einde van de 




Het doel van het interview is om meer inzicht te krijgen in de toelichting die de geënquêteerde geeft 
over de weerstandsbarrières. Er is gekozen om te werken met een semi-gestructureerd interview. Dit 
interview helpt om een beter inzicht te krijgen in de achtergrond en redenen hoe de elementen van het 
businessmodel invloed uitoefenen op weerstandsbarrières (hoe en waarom). Daarnaast past dit type 
interview het beste bij een kwalitatieve gegevensanalyse (Saunders et al., 2011). Als de uitkomst van de 
vragenlijst van de enquête “Mee eens” of  “Zeker mee eens” is wordt de open vraag gesteld: “Waarom 
bent u het hier (zeker) mee eens”? Deze informatie wordt gebruikt om een heldere koppeling te maken 
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naar de elementen van het businessmodel. Door deze aanpak wordt gecontroleerd of de geïnterviewde 
de vraag goed heeft begrepen en anderzijds kan er worden doorgevraagd om de achterliggende reden te 
achterhalen. De gespreksverslagen van de interviews zijn schriftelijk uitgewerkt (bijlage 6.6.) 
 
3.7 Data analyse 
3.7.1 Analyse enquête 
 
De resultaten van de enquête worden weergegeven in een Excel overzicht. Dit overzicht geeft de 
antwoorden op de schaal van Williams et al. (1991) per weerstand van Heidenreich et al. (2013) per 
respondent weer. De uitkomst wordt per bedrijf, van bedrijven tezamen en per DMU-rol geanalyseerd.  
Een factoranalyse is niet van toepassing omdat het aantal respondenten niet groot genoeg is. De 
vuistregel voor het aantal respondenten is tien maal het aantal variabelen (Gelderman, 2013). Het 
minimaal aantal respondenten om een factoranalyse uit te voeren voor dit onderzoek is vijftig. Voor dit 
onderzoek zijn zeven personen geënquêteerd. 
3.7.2 Analyse interviews 
 
De analyse van de resultaten van de semi-gestructureerde vragen heeft plaats gevonden door de 
volgende stappen te doorlopen. 
 
De gegevens uit de interviews zijn uitgeschreven (bijlage 6.6). Deze uitgeschreven tekst is in Kwalitan 
(Baarda et al., 1997) ingevoerd (bijlage 6.2). Delen van deze tekst zijn handmatig in Kwalitan gekoppeld 
aan één of meerdere weerstanden van Heidenreich et al. (2013) en aan één of meerdere elementen van 
het businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010). Een tekstdeel kan meerdere malen worden 
gekoppeld. Deze koppeling heeft plaats gevonden aan de hand van de beoordeling van de tekst. De tekst 
wordt beoordeeld aan de hand van dezelfde criteria die zijn gehanteerd tijdens het theoretisch 
onderzoek (2.4). Er is sprake van een koppeling als dezelfde woorden in dezelfde context zijn gebruikt en 
of door interpretatie van de tekst en of door koppeling vanuit het theoretisch raamwerk (2.4). 
 
Tenslotte is gekeken naar de kritiek die wordt geuit op het businessmodel van Osterwalder en Pigneur 
(2013). 
 
3.8 Methodologische criteria 
 
Gelderman (2013) onderscheidt vier soorten validiteit. Daarnaast geeft Gelderman (2013) aan welke 
maatregelen genomen moeten worden voor het verhogen van de validiteit. 
  
Construct validiteit houdt het gebruik in van de juiste meeteenheden die geschikt zijn voor dit 
onderzoek (Gelderman, 2013). Om de constructvaliditeit te waarborgen wordt gebruik gemaakt van 
meerdere bronnen (data triangulatie).  
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In dit onderzoek worden er twee op elkaar volgende onderzoeken uitgevoerd. In het eerste onderzoek 
worden de innovatieweerstanden geïdentificeerd via een enquête onder de 7 respondenten en het 
tweede onderzoek betreft interviews met dezelfde 7 respondenten. De validiteit wordt verhoogd 
doordat de onderzoeken op elkaar aansluiten en dat de antwoorden van het eerste onderzoek worden 
gecontroleerd tijdens de interviews. Daarnaast hebben drie personen het onderzoek gecontroleerd, 
twee van de drie zijn collega’s en één is een expert uit de transportmarkt. De controle bestaat uit het 
tegenlezen van het onderzoek. Daarnaast is de conclusie gepresenteerd en besproken met 
tweeëntwintig collega’s uit het wereldwijde LNG business development team. Wel dient te worden 
opgemerkt dat het aantal respondenten beperkt is en de gekozen literatuur van Osterwalder en Pigneur 
(2010) en Heidenreich et al. (2013) is gekozen. Dit zal de construct validiteit beperken. 
 
Interne validiteit houdt in het vaststellen van een causaal verband (Gelderman, 2013). 
 
De invloed van de elementen van het businessmodel op de weerstand tegen innovatie in een B2B markt 
is onderzocht met gebruik van de theorie over weerstanden van Heidenreich et al. (2013) en de theorie 
over het businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010). De theorie over weerstanden van 
Heidenreich et al (2013) is ontwikkeld voor de consumentenmarkt en niet in een B2B context. Om de 
interne validiteit te verhogen is er door middel van een enquête gecontroleerd of de weerstanden bij de 
geënquêteerde aanwezig zijn. Tevens is, om de interne validiteit te verhogen, een aantal 
businessmodellen met elkaar vergeleken alvorens de keuze te maken voor het businessmodel van 
Osterwalder en Pigneur (2010). 
De geïnterviewden vervullen verschillende rollen binnen de DMU, daarnaast zijn er criteria opgesteld 
voor de keuze van de transportorganisatie van de geïnterviewden die de validiteit verhogen. 
 
Externe validiteit geeft aan in hoeverre de bevindingen van dit onderzoek generaliseerbaar zijn 
(Gelderman, 2013).  
 
Er zijn verschillende beperkingen waarmee rekening moet worden gehouden bij het generaliseren van 
dit onderzoek. Deze beperkingen zijn dat de resultaten zijn afgeleid uit de B2B-brandstoffenmarkt. Er 
sprak is van een beperkt aantal respondenten en de keuzes zie gemaakt zijn voor de 
segmentatiemethode van de transportorganisaties. Daarnaast is de marktregulering van LNG niet in dit 
onderzoek meegenomen. Tevens is niet bekend of de respondenten genoeg kennis hebben over de 
innovatie om de weerstanden te identificeren.  
 
Betrouwbaarheid validiteit laat zien dat de studie kan worden herhaald met dezelfde resultaten 
(Gelderman, 2013).  
 
Om de betrouwbaarheid te verhogen is de werkwijze (protocol) van de twee deelonderzoeken in 
hoofdstuk 3 beschreven. Daarnaast zijn alle gegevens (database) uit de twee onderzoeken in de bijlage 
toegevoegd. Beperkingen zijn dat één persoon de interviews heeft geanalyseerd en dat de 
geïnterviewden niet de gespreksverslagen van de interviews hebben gecontroleerd. 





In dit hoofdstuk worden de resultaten van het onderzoek weergegeven. Allereerst worden de resultaten 
gegeven van de enquête. In het tweede deel worden de resultaten gepresenteerd van de interviews.  
 
4.1 Enquête geïnterviewden 
 
Het doel van deze enquête is te achterhalen welke weerstanden bestaan en in welke mate deze invloed 
hebben op de weerstand die de zeven geënquêteerden ervaren bij de introductie van LNG als brandstof. 
Er is een vragenlijst uitgezet via internet. Alle zeven respondenten hebben de vragenlijst ingevuld. In 
bijlage 6.3 zijn de vragen toegevoegd. 
 
In onderstaand figuur 11 wordt een overzicht gegeven van het aantal antwoorden “mee eens” en “zeker 
mee eens” op de vraag of de weerstand (linker kolom) invloed uitoefent op de acceptatie van LNG als 
brandstof. In de linkerkolom staan de weerstandsbarrières van Heidenreich et al. (2014) vermeld.  
 
Figuur 11. Overzicht antwoorden van de zeven geënquêteerden (n=7) 
 
Door de geënquêteerden zijn alle weerstanden erkend bij de acceptatie van LNG als brandstof. De 
weerstanden die door alle respondenten werden genoemd en hiermee het hoogste scoorden met een 
zeven zijn: waarde, economisch risico, imago en functioneel risico. Waarde heeft als enige weerstand 
van alle geënquêteerde de beoordeling “zeker mee eens” gekregen.  
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Er is 91 keer geantwoord “mee eens” en “zeker mee eens” door alle drie de bedrijven tezamen. Dit is het 
totaal van de eerste gele kolom van figuur 11. Daarvan zijn 40 antwoorden gerelateerd aan 
psychologische weerstanden en 51 antwoorden gerelateerd aan functionele weerstanden. 
 
Complexiteit wordt door het eerste en tweede bedrijf tevens met de hoogste score beoordeeld. Het 
derde bedrijf gaf aan dat complexiteit geen invloed heeft op de weerstand. De geënquêteerde ziet dit als 
een probleem dat snel wordt opgelost. Zijn woorden waren tijdens het interview: “als LNG een vlucht 
neemt zie ik complexiteit niet als een probleem, alleen maar als een aanloopverschijnsel”. 
 
De score zes vertegenwoordigt de weerstanden: mogelijkheid tot testen, compatibiliteit, afhankelijkheid, 
gebruik en informatie. Deze weerstanden komen bij elk van de drie bedrijven terug. 
 
De weerstanden: communiceerbaarheid, aanpassingen, relatie, fysiek risico, zichtbaarheid en sociaal 
risico scoorden tussen de 3 en 5. Norm als weerstand wordt het laagste gescoord met een 2. Hier wordt 
door twee geënquêteerden aangegeven dat de norm aan het veranderen is. Eén van de geënquêteerde 
gaf aan: “Gas wordt steeds meer geaccepteerd als brandstof”. 
 
 
Figuur 12. Overzicht antwoorden geënquêteerden per DMU rol (n=7) 
 
De scores van de beïnvloeders (eerste gele kolom uit figuur 12) is hetzelfde als de scores van alle 
bedrijven te samen (eerste gele kolom uit figuur 11). Dit is gedeeltelijk verklaarbaar door het feit zeven 
van de totaal vijftien rollen binnen de DMU beïnvloeder zijn.  





Het doel van het interview is om een beter inzicht te krijgen in de achtergrond en redenen hoe de 
elementen van het businessmodel invloed uitoefenen op weerstandsbarrières. 
 
In totaal zijn er uit de zeven interviews 391 verschillende tekstfragmenten gegenereerd. De elementen 
waardepropositie (348 tekstfragmenten) en key partners (43 tekstfragmenten) zijn door de 
geïnterviewden aangeduid als de belangrijke elementen (bijlage 6.2). 
 
De meest belangrijke weerstandsbarrières zijn zoals bepaald in de enquête: waarde, economisch risico, 
imago en  functioneel risico. Het blijkt dat zij de sterkste relatie hebben met de elementen 
waardepropositie en key partners.  
 
Hieronder volgt een uiteenzetting waarbij er een koppeling is gemaakt tussen de twee elementen 
waardepropositie en key partners met de belangrijkste weerstandsbarrières waarde, economisch risico, 
imago en functioneel risico. Aan het einde van iedere uiteenzetting wordt het resultaat gekoppeld aan 
theoretische onderbouwing van de elementen van het businessmodel.  Het geheel wordt afgesloten 
door de kritiek op het businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010) te bespreken. 
 
Waardepropositie en weerstandsbarrière waarde: 
Het element waardepropostitie van het businessmodel kent drie items die een aanknopingspunt vormen 




Als eerste kan het element waardepropositie een potentiële verlaging van de TCO een LNG-truck 
betekenen.  Zoals door een geïnterviewde werd aangegeven “er moet een voordeel zitten in de TCO van 
een LNG-truck in vergelijking met een dieseltruck”. Een andere geïnterviewde geeft aan: “een LNG-truck 
biedt vandaag geen significante financiële voordelen. De business case voor een LNG-truck is flinter dun. 
Dit is niet voldoende voor de verdere ontwikkeling van LNG”. Duidelijk is geworden dat een LNG-truck 
financieel voordelen moet bieden ten opzicht van een dieseltruck om de markt verder te laten groeien. 
Dit wordt door alle geïnterviewde aangegeven. Deze financiële voordelen moeten zich uiten in een lager 
TCO van een LNG-truck ten opzichte van een dieseltruck. 
 
Ten tweede kan het element waardepropositie door LNG potentiële emissievoordelen bieden. Dit zijn de 
uitlaatgasemissies en het lager motorgeluid van een LNG-truck ten opzicht van een diesel-truck. “LNG 
heeft als voordeel dat de Co2 footprint wordt verlaagd”, “een reductie van Co2 tussen de 15% en 20% is 
mogelijk” en “het geluid van een LNG truck is lager waardoor een ruimere inzet mogelijk is van de LNG-
truck” zijn enkele uitspraken over de voordelen van LNG. Het voordeel van LNG is een Co2 verlaging en 
een verlaging van het geluid van de motor. Volgens een aantal geïnterviewden komt dit voordeel niet 
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altijd tot uiting in de praktijk: “de waarde van LNG met betrekking tot Co2 besparing blijkt bij ons minder 
te zijn dan de theorie aangeeft”. Daarnaast wordt aangegeven dat de LNG haar 
geluidsreductievoorsprong moet behouden ten opzichte van de dieseltruck. Duidelijk is dat er emissie- 
en geluidsvoordelen van een LNG-truck ten opzichte van een dieseltruck zijn. Wel dienen deze 
aantoonbaar te zijn en dient de voorsprong behouden te worden. 
 
Ten derde kan het element waardepropostie extra commerciële waarde bieden voor het transportbedrijf.  
Vijf van de zeven geïnterviewden geven aan door de voordelen van LNG meer business te hebben 
gegenereerd, “met LNG onderscheiden we ons in de markt, dit resulteert in meer klanten, omzet en dus 
winst”. Tevens geven zij aan dat de klant niet of nauwelijks extra wil betalen voor de inzet van een LNG-
truck, “klanten zijn bereid over te stappen naar LNG, maar niet bereid om er 2% extra voor te betalen”, 
“de klant wilt de laagste prijs en met Co2 reductie”. Duidelijk is dat LNG een onderscheidende waarde 
biedt voor de transporteurs in de markt. Er wordt door LNG extra business gegenereerd. De klanten van 
het transportbedrijf zijn niet bereid om extra voor de inzet van een LNG-truck te betalen. 
 
De relatie is aanwezig met de theorie Osterwalder en Pigneur (2010). Zij omschrijven de 
waardepropositie als de klantbehoefte die wordt bevredigd. Dit wordt tevens bevestigd door Treacy en 
Wiersma (1993) die spreken over de waarde die wordt gecreëerd voor de klant. Uit bovenstaande relatie 
is sterk naar voren gekomen dat de weerstand afhankelijk is van de klantbehoefte. Deze wordt 
omschreven als een kostenverlaging van de LNG-truck, de emissievoordelen en de commerciële waarde 
die het transportbedrijf genereert door gebruik van LNG. 
 
Key partnership en weerstandsbarrière waarde: 
Het element key partnership van het businessmodel kent twee items die een aanknopingspunt vormen 




Als eerste kan het element key partnership een potentiële verlaging van de TCO van een LNG-truck 
betekenen.  Dit wordt door de geïnterviewden aangegeven door “opschaling is belangrijk om de kosten 
te laten dalen” en “vandaag worden de LNG-trucks speciaal gebouwd wat weer extra kosten met zich 
mee brengt”. Door de LNG markt verder te laten groeien zullen de kosten dalen waardoor het financieel 
voordeel van een LNG-truck groter wordt ten opzichte van een dieseltruck. Deze groei zal moeten komen 
van de gehele transportmarkt waar alle key partners bij betrokken zijn. Eén geïnterviewde gaf aan: “als ik 
de enige ben die in LNG-trucks investeert zal de LNG-markt niet gaan groeien”. 
 
Ten tweede kan het element key partners de samenwerking met andere organisaties de LNG markt 
bevorderen. Door samen te werken worden de voordelen van LNG als brandstof beter zichtbaar en 
kunnen gezamenlijk de uitdagingen worden aangepakt. Hierdoor worden de kosten verlaagd en wordt 
het helderder wat de voordelen in de praktijk zijn.  
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Zowel Tidd en Besant (2014) als Osterwalder en Pigneur (2010) beschrijven key partners onder andere 
als organisaties die samenwerken om de kosten te verlagen en om de markt op te kunnen schalen. Dit 
sluit aan bij de relatie tussen weerstandsbarrière waarde en key partners, waar sterk naar voren is 
gekomen dat de weerstand afhankelijk is van kostenverlaging door opschalen en het gezamenlijk 
oppakken van de uitdagingen.  
 
Waardepropositie en weerstandsbarrière economisch risico 
Het element waardepropositie van het businessmodel kent twee items die een aanknopingspunt vormen 




Als eerste kan het element waardepropostitie potentiële risico’s voor transportorganisaties zo veel 
mogelijk afdekken. Deze risico’s zijn de variabelen van de TOC van de LNG-truck. Zoals door een aantal 
geïnterviewden wordt aangegeven: “economische risico’s willen we afdekken”. De risico’s zijn alle vaste 
en variabele kosten om de LNG-truck te laten rijden. Door de geïnterviewden wordt aangegeven dat 
deze risico’s beperkt moeten worden door de leveranciers van LNG-truck en de leverancier van de LNG 
brandstof. Een van de geïnterviewde gaf aan: “afdekking van de risico’s door een restwaardegarantie en 
een onderhoudscontract voor de LNG-truck” en “er zal een garantie moeten komen op de 
beschikbaarheid van LNG, de kwaliteit van LNG en de technische betrouwbaarheid van de LNG-truck”. 
Door het afgeven van garanties zal de weerstand dalen. 
 
Ten tweede kan het element waardepropositie focus leggen op de contracten tussen de 
transportorganisaties en de verladers. De looptijd van een standaard contract is één jaar. De 
geïnterviewden geven aan dat deze periode voor een LNG-truck te kort is. De uitwisselbaarheid met een 
dieseltruck is beperkt door het beperkte aantal LNG stations. Daarom wordt verwacht van de verladers 
dat er een contract voor langere termijn wordt afgesloten. Zoals één van de geïnterviewden aangeeft 
“de contracten met onze opdrachtgevers zijn niet langer dan één jaar. Waar moet dan de LNG-truck 
worden ingezet na dat jaar?”. De weerstand zal dalen als de contractperiode door de opdrachtgever van 
de transportorganisaties zal worden verlengd. 
 
Een onderdeel van het element waardepropositie van het businessmodel van Osterwalder en Pigneur 
(2010) is risicobeperking. Treacy en Wiersma (1993) benoemen het risico niet in hun waardestrategieën. 
Wel spreken zij over de focus op de klantrelatie waarbij er vanuit mag worden gegaan dat risico 
beperking voor de klant hiervan een onderdeel zal uitmaken. Deze onderbouwing sluit aan bij de relatie 
tussen weerstandsbarrière economisch risico en waardepropositie waar sterk naar voren is gekomen dat 
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Key partners en weerstandsbarrière economisch risico 
Het element key partners van het businessmodel kent een item die een aanknopingspunt vormt om de 




Het element key partnership kan de economische risico’s zo veel mogelijk afdekken voor de 
transportorganisaties. Key partners spelen daar een belangrijke rol. De key partners zijn de LNG-
leverancier, de LNG truck leverancier, de overheid en de opdrachtgever van de transportorganisaties. 
Door samen te werken kunnen de risico’s beter worden afgedekt. Een voorbeeld van deze  
samenwerking is: “door de samenwerking is het risico voor alle partijen beperkt gebleven en zo is de 
implementatie van LNG een succes geworden”. Door samenwerking met alle key partners worden de 
risico’s beperkt en zal de weerstand afnemen. 
 
Tidd en Besant (2014) en Osterwalder en Pigneur (2010) beschrijven als één van de doelen om samen te 
werken aan het reduceren van de risico’s. Deze omschrijving sluit aan bij de relatie tussen 
weerstandsbarrière economisch risico en key parners waar uit naar voren is gekomen dat de weerstand 
afhankelijk is van het gezamenlijk afdekken van risico’s door de LNG markt. 
 
Waardepropositie en weerstandsbarrière imago 
Het element waardepropositie van het businessmodel kent twee items die een aanknopingspunt vormen 




Als eerste kan het element waardepropositie invloed uitoefenen op het imago van LNG in de 
transportmarkt en bij de klanten van de transportorganisaties. “Image is everything” werd door één van 
de geïnterviewden aangegeven. LNG als brandstof wordt als positief ervaren omdat het schadelijke 
emissies reduceert. Dit geeft een positief beeld van het transportorganisatie in de markt, “klanten vinden 
het imago van LNG (groen en stil) erg belangrijk. De push om op LNG te rijden komt van onze klanten”. 
Ondanks dit positieve beeld zijn er nog veel opdrachtgevers van de transportorganisaties die de 
voordelen van LNG niet kennen. Door het imago in de markt te versterken en verder onder de aandacht 
te brengen zal de weerstand verder dalen. 
 
Ten tweede kan het element waardepropositie invloed uitoefenen op het LNG imago binnen de 
transportorganisaties. “het imago binnen ons bedrijf van LNG wordt als negatief ervaren vanwege de 
complexiteit”. Een LNG-truck vereist meer aandacht dan een dieseltruck. Dit betreft de planning van de 
LNG-truck in de dagelijkse operatie en de training van chauffeurs. Dit wijkt af van de 
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standaardprocedures. Om een positief imago te creëren zullen deze twee items moeten worden 
vereenvoudigd. 
 
Merk en status zijn een onderdeel van het element waardepropositie van het businessmodel van 
Osterwalder en Pigneur (2010). Het merk en status heeft een relatie met imago en de status van LNG als 
brandstof. Treacy en Wiersma (1993) spreken over het creëren van superieure klantwaarde door 
vernieuwing van de producten en services. Deze zullen het merk en status bevorderen van LNG als 
brandstof. Deze omschrijving sluit aan bij de relatie tussen weerstandsbarrière imago en 
waardepropositie waar uit naar voren is gekomen dat de weerstand afhankelijk is van imago van LNG bij 
het transportbedrijf zelf en bij haar klanten. 
 
Key partners en weerstandsbarrière imago 
Het element key partners van het businessmodel kent twee items die een aanknopingspunt vormen om 




Als eerste kan het element key partnership LNG breder bekend maken in de transportmarkt. Door het 
samenwerken met key partners kunnen de voor- en nadelen bij een breder publiek onder de aandacht 
gebracht worden. Eén van de geïnterviewden gaf aan: “collega vervoerders, vrachtwagenleveranciers en 
LNG leveranciers moeten allemaal het zelfde signaal afgeven”, “als industrie naar buiten treden”. Het is 
belangrijk dat de juiste informatie met alle voor- en nadelen worden gedeeld met de markt. Een van de 
geïnterviewden gaf hierover aan “de kunst van het weglaten van informatie waardoor er een andere 
perceptie ontstaat over de voordelen van LNG irriteert mij mateloos”. Door in de samenwerking te 
werken aan éénduidige communicatie wordt het imago verbeterd en zal de weerstand dalen. 
 
Ten tweede kan het element key partnership zorgen voor optimale samenwerking met LNG-truck 
leveranciers, transportorganisaties, opdrachtgevers van transportorganisaties, overheden en LNG 
leveranciers. Deze samenwerking kan een bijdrage leveren om de operationele ervaring van een LNG 
truck hetzelfde te maken als van een dieseltruck: “een diesel like experience”. Deze samenwerking 
omhelst onder andere de standaardisatie van LNG-chauffeursopleiding en het ontwerp en gebruik van 
de LNG-stations. 
 
Tidd en Besant (2014) beschrijven één van de doelen van samenwerking om ervaringen te delen met de 
markt. Dit sluit aan bij de hierboven genoemde relatie dat door de samenwerking met de keypartners de 
informatievoorziening verbeterd. Osterwalder en Pigneur (2010) geven als één van de redenen om 
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Waardepropositie en weerstandsbarrière functioneel risico 
Het element waardepropositie van het businessmodel kent een item dat een aanknopingspunt vormt om 




Het element waardepropositie kan er voor zorgen dat het functioneel risico wordt beperkt. Het 
functioneel risico is het risico dat de LNG-truck niet presteert zoals een dieseltruck: “de performance van 
een dieseltruck in vergelijking met een LNG-truck is nog niet gelijkwaardig, een LNG-truck heeft een 
slechtere aandrijflijn in vergelijking met een dieseltruck”. Dit functioneel risico heeft gevolgen voor de 
TCO van de LNG-truck. Om dit functioneel risico te verlagen moeten de risico’s worden afgedekt.  
 
Zoals besproken bij de relatie tussen waardepropositie en economisch risico is er een relatie tussen risico 
bij Osterwalder en Pigneur (2010) en Treacy en Wiersma (1993). Deze onderbouwing sluit aan bij de 
relatie tussen weerstandsbarrière functioneel risico en waardepropositie waaruit naar voren is gekomen 
dat het garanderen van de prestaties van een LNG-truck de weerstand verlagen. 
 
Key partners en weerstandsbarrière functioneel risico 
Het element key partners van het businessmodel kent een item dat een aanknopingspunt vormt om de 




Het element key partners verlaagt potentieel het functioneel risico door samenwerking: “je hebt elkaars 
hulp nodig om de nadelen te minimaliseren. Op dit moment is er geen samenwerking in de markt”. Door 
het gezamenlijk identificeren en oppakken van de nadelen kan het risico worden geminimaliseerd. 
Zoals besproken bij de relatie tussen key partnership en economisch risico beschrijven Tidd en Besant 
(2014) en Osterwalder en Pigneur (2010) als één van de doelen om samen te werken het reduceren van 
de risico’s. Deze onderbouwing sluit aan bij de relatie tussen weerstandsbarrière functioneel risico en 
key partners waaruit naar voren is gekomen dat door samen te werken de functionele risico’s kunnen 
worden verminderd. Dit heeft invloed op de weerstand.  
Kritiek op businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010) 
De kritiek op het businesssmodel van Osterwalder en Pigneur (2010) is dat dit model een slechte 
aansluiting heeft met de externe stakeholders, dat de elementen op verschillende niveaus van abstractie 
zijn beschreven en dat in dit businessmodel een gemis is met de koppeling naar de strategische doelen. 
Uit beide onderzoeken is de bovengenoemde kritiek op het businessmodel van Osterwalder en Pigneur 
(2010) niet aangetoond. 
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5. Conclusies, discussie en aanbevelingen 
 
In dit hoofdstuk wordt de hoofdonderzoeksvraag en de deelvragen beantwoord. Vervolgens worden 
aanbevelingen gedaan voor vervolgonderzoek en vindt er een reflectie plaats. 
 
5.1 Onderzoeksvraag en deelvragen 
 
De onderzoeksvraag is opgebouwd aan de hand van deelvragen. Deze deelvragen worden hier 
beantwoord. De antwoorden van de deelvragen vormen een onderbouwing voor het beantwoorden van 
de onderzoeksvraag.  
 
Onderzoeksvraag: 
Wat is de invloed van de elementen van het businessmodel op de weerstand tegen innovatie in een 
B2B markt? 
 
De antwoorden op onderstaande deelvragen geven aan dat weerstand wordt beïnvloed door de 
elementen van het businessmodel. De elementen die invloed uitoefenen zijn waardepropositie en key 
partnership. De invloed bepaalt de mate van acceptatie van LNG als brandstof in de transportmarkt. 
 
Deelvragen: 
Wat zijn de elementen van een businessmodel?  
Het onderzoek is uitgevoerd aan de hand van het businessmodel van Osterwalder en Pigneur (2010) na 
het vergelijken van verschillende businessmodelen. De schrijvers hebben negen elementen benoemd; 
klantsegmenten, waardepropositie, kanalen, klantrelaties, inkomstenstromen, key resources, 
kernactiviteiten, key partners en kostenstructuur. 
 
Wat is er bekend over de relatie tussen businessmodellen en de weerstand tegen innovatie? 
Het literatuuronderzoek (2.4) heeft aangetoond dat er een relatie is tussen alle elementen van het 
businessmodel en de weerstand.  
 
Dit wordt bevestigd door de uitkomsten uit eerder onderzoek (Wu et al., 2015; Talke et al., 2014; 
Osterwalder en Pigneur, 2010). Opmerking hierbij is dat de invloed van de businessmodelelementen in 
relatie tot de innovatieweerstand in een B2B-markt slechts beperkt beschreven is in de literatuur (Shi et 
al., 2015).  
 
Is er weerstand tegen innovatie aanwezig in een B2B-context?  
Tijdens de selectie van de cases (transportorganisaties) is de vraag gesteld of er weerstand bestaat tegen 
de innovatie van LNG als brandstof. Deze vraag is door alle geïnterviewden positief beantwoord. Dit 
wordt in het literatuuronderzoek bevestigd door Heidenreich et al. (2013) zij geven aan dat 
innovatieweerstand bestaat in alle markten, waaronder B2B-markten. Dit wordt bevestigd door 
Heidenreich et al. (2013) en Talke et al. (2014).  
    
40 
 
Welk type weerstand bestaat in een B2B-context?  
Volgens Heidenreich et al. (2013) bestaat er actieve innovatie weerstand in een B2C markt. Uit de 
enquête is gebleken dat alle functionele en psychologische weerstanden in verschillende mate aanwezig 
zijn bij de geënquêteerden in een B2B markt. De belangrijkste actieve functionele weerstand is waarde. 
De belangrijkste psychologische weerstanden economisch risico, imago en functioneel risico. 
 
Welke elementen van het businessmodel zijn gerelateerd aan weerstandsbarrières?  
De informatie uit de interviews is gekoppeld aan het de elementen uit het businessmodel (3.7.2). Hieruit 
is naar voren gekomen dat waardepropositie en key partners een relatie hebben met de 
weerstandsbarrières. 
 
Hoe oefenen de elementen van het businessmodel invloed uit op de weerstandsbarrières? 
De interviews hebben aangetoond dat de elementen van het businessmodel invloed uitoefenen op de 
weerstanden. Bovendien hebben de interviews inzicht gegeven in hoe de elementen invloed uitoefenen 
op de weerstandsbarrières. Onderstaand figuur 13 geeft een overzicht per element van het 




Figuur 13. Overzicht hoe de elementen invloed uitoefenen op de weerstandsbarrières. 
 
  





De aanbeveling bevat een advies voor de LNG spelers in de transportmarkt en aanbevelingen voor verder 
onderzoek. 
 
Aanbeveling voor de LNG markt: 
Om de weerstand tegen LNG als brandstof te beïnvloeden zal de focus moeten worden gelegd op de 
elementen van het businessmodel: waardepropositie en key partners. De focus binnen deze elementen 
moeten liggen op:  
 
1. verlaging van de TCO kosten van de LNG-truck. De TCO kosten van een LNG-truck zullen gelijk of 
lager moeten zijn dan een dieseltruck; 
2. de risico’s die de TCO van een LNG-truck heeft moeten worden afgedekt door de leveranciers van 
LNG-trucks en de LNG brandstofleveranciers; 
3. de prestaties die een LNG-truck levert moeten gegarandeerd worden door de LNG-truck leverancier; 
4. de voordelen van LNG moeten éénduidig gecommuniceerd worden naar de transportmarkt en het 
bereik van deze communicatie moet worden vergroot; 
5. de opdrachtgevers van de transportorganisaties moeten bereid zijn contracten af te sluiten voor een 
langere periode dan 1 jaar; 
6. de veréénvoudiging van training- en de vertankingsprocedures van LNG, waardoor een ‘diesel like’ 
experience ontstaat. 
 
Samenwerking op de genoemde 6 punten met de key partners zorgt dat de gehele markt wordt bereikt, 
kosten worden gedeeld en dat risico’s worden verspreid. Deze samenwerking zal horizontaal moeten 
plaatsvinden in de markt. 
 
Aanbeveling voor vervolgonderzoek: 
De weerstanden van Heidenreich et al. (2013) zijn gegenereerd uit een B2C onderzoek. Dit onderzoek 
heeft aangetoond dat deze weerstanden aanwezig zijn in de B2B markt van de LNG-brandstoffenmarkt. 
Een vervolg onderzoek is het toetsen of deze weerstanden voor andere B2B markten gelden. 
 
Daarnaast is vervolgonderzoek nodig om verder te onderzoeken hoe de mate van de samenwerking 










Zoals aangegeven in paragraaf 3.8 is er een aantal beperkingen voor dit onderzoek. Vanuit de theorie is 
een keuze gemaakt voor de weerstanden van Heidenreich et al. (2013). Deze zijn geïdentificeerd in een 
B2C onderzoek ondanks het feit dat dit onderzoek zich richt op de B2B markt (2.2). De validiteit is 
verhoogd door te controleren bij de geënquêteerden of deze weerstanden aanwezig zijn in een B2B 
markt (3.5). Ondanks deze controle kan niet worden uitgesloten dat er nog andere weerstanden bestaan 
in een B2B context. 
 
De interne validiteit is verhoogd door een onderbouwde keuze voor het model van Osterwalder en 
Pigneur (2010) (2.3).  
 
Het aantal respondenten in dit onderzoek is beperkt (3.5). Daardoor is de factoranalyse bij de enquête 
niet van toepassing (Gelderman, 2013). Dit zal de construct validiteit beperken. Ondanks het beperkt 
aantal respondenten is er voldoende informatie gegenereerd uit de enquête en de interviews om een 
goed beeld te krijgen van de invloed van het businessmodel op de weerstanden. 
 
Beperking voor het generaliseren van dit onderzoek is dat resultaten zijn afgeleid uit de B2B-
brandstoffenmarkt.  
 
De validiteit is verhoogd doordat de onderzoeken op elkaar aansluiten en de gegevens vanuit de enquête 
(eerste onderzoek) zijn gecontroleerd tijdens de interviews (tweede onderzoek). Daarnaast hebben drie 
personen het onderzoek gecontroleerd, twee van de drie zijn collega’s en één is een expert uit de 
transportmarkt. De controle bestond uit het tegenlezen van het onderzoek. Bovendien is de conclusie 
gepresenteerd en besproken met tweeëntwintig collega’s uit het wereldwijde Shell LNG business 
development team. Daaruit kwam dat de uitkomsten van deze studie aansluiten bij de ervaringen vanuit 
de LNG brandstoffenmarkt. De uitkomst van het onderzoek geeft aanknopingspunten voor het leggen 
van de prioriteiten om de weerstand te verlagen. 
 
De betrouwbaarheid is beperkt doordat één persoon de interviews heeft geanalyseerd en dat de 
geïnterviewden niet de gespreksverslagen hebben gecontroleerd. De betrouwbaarheid is verhoogd 
omdat er beschreven is hoe de informatie uit beide onderzoeken is geanalyseerd. 
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6.1 Theoretisch onderzoek 
 
Het doel van dit theoretisch onderzoek is een mogelijk verband te leggen tussen de theorie van 
Osterwalder en Pigneur (2010) en Heidenreich et al. (2013). Dit theoretischonderzoek is uitgevoerd 
volgens de theorie van Baarda et al. (1997) die de acht analyse stappen beschrijft.. 
 
Analyse stap 1: Informatie selecteren op relevantie 
 
De relevante documenten zijn de theoretische onderbouwing van de elementen van het businessmodel 
uit het theoretisch raamwerk (2.3.2), Osterwalder en Pigneur (2010) en Heidenreich et al. (2013). 
 
Theoretische onderbouwing 
Voor de theoretische onderbouwing van de elementen van het businessmodel (Osterwalder en Pigneur, 
2010) wordt het theoretisch raamwerk (2.3.2) gebruikt. 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) 
1. Klantsegment (Osterwalder and Pigneur 2010, pagina 20): 
Een klantsegment kan worden gedefinieerd als de verschillende groepen mensen of organisaties die een 
onderneming wilt bereiken en bedienen.  
 





- multi slided platforms. 
 
2. Waardepropositie (Osterwalder and Pigneur 2010, pagina 22 - 25): 
De beschrijft de bundel van producten en diensten die waarde creëert voor een specifiek klantsegment. 
Dit is de reden waarom mensen het ene bedrijf verkiezen boven het andere. Waarden kunnen 
kwantitatief zijn (bijvoorbeeld prijs of service) of kwalitatief (bijvoorbeeld klantervaring of ontwerp van 
de LNG-truck). Elementen uit de (niet uitputtende) lijst hieronder kunnen bijdragen aan de klantwaarde: 
- nieuwheid dit is een nieuwe waardepropositie voor een product of dienst die nog niet bestond; 
- performance dit is de gangbare manier van waarde creatie door het verbeteren van het product; 
- customization dit is het op maat afstemmen van het product of dienst op de klantbehoefte; 
- “de klus klaren” dit is waarde toevoegen door de klant te helpen bepaalde taken af te ronden; 
- ontwerp is moeilijk te meten, maar met een ontwerp kan het ene product uitblinken boven het 
ander; 
- merk / status dit betekent immateriële waarde halen uit het gebruiken en laten zien van een merk; 
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- prijs dit is het bieden van een gelijke waarde voor een lagere prijs en is een gangbare manier om in 
de behoefte te voorzien van de klant; 
- kostenbeperking dit ontstaat door klanten te helpen hun kosten te besparen; 
- risicobeperking dit is de beperking van het risico bij het kopen van producten; 
- toegankelijkheid dit omvat het beschikbaar maken van producten en diensten voor klanten die 
voorheen geen toegang hadden; 
- gemak / bruikbaarheid dit ontstaat door waarde toe te voegen door zaken gemakkelijker te maken 
of eenvoudiger in gebruik te laten zijn. 
 
3. Kanalen (Osterwalder en Pigneur 2010, pagina 26, 27): 
De bouwsteen kanalen beschrijft hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze bereikt 
om de waardepropositie te leveren. Het raakvlak met de klant bestaat uit: communicatie, distributie en 
verkoop. De kanalen vervullen de volgende functies: 
- creëren van bekendheid voor de diensten en services; 
- helpen van de klanten om de waardepropositie te beoordelen; 
- mogelijk maken om specifieke producten en diensten te kopen; 
- leveren van de waardepropositie aan de klanten; 
- aanbieden van aftersales ondersteuning. 
 
4. Klantrelaties (Osterwalder en Pigneur 2010, pagina 28, 29): 
De bouwsteen klantrelaties beschrijft de soorten relaties die een bedrijf aangaat met specifieke 
klantsegmenten. De klantrelaties kunnen uiteenlopen van persoonlijk tot geautomatiseerd. Hieronder 
een overzicht van de verschillende categorieën relaties die naast elkaar kunnen bestaan: 
- persoonlijke hulp  is gebaseerd op menselijke interactie; 
- toegewezen persoonlijke hulp wordt een klantvertegenwoordiger toegewezen aan een klant; 
- bij Selfservice is er geen directe relatie met de klant, alle noodzakelijke middelen worden 
beschikbaar gesteld zodat de klant zichzelf kan behelpen; 
- geautomatiseerde diensten bestaat uit klantenservice met geautomatiseerde processen; 
- in communities wordt gebruik gemaakt van platform waar gebruikers kennis kunnen uitwisselen en 
elkaars problemen kunnen oplossen; 
- co-creatie is het samen met de klant waarde creëren. 
 
5. Inkomstenstromen (Osterwalder en Pigneur 2010, pagina 30 – 33): 
Inkomstenstroom is de cash die een bedrijf genereert uit elk klantsegment. De kosten moeten van de 
winst worden afgetrokken om winst te genereren. Het businessmodel kan twee verschillende soorten 
inkomstenstromen omvatten; de transactie inkomsten die voortvloeien uit eenmalige klantenbetalingen 
en terugkerende inkomsten die voortvloeien uit aanhoudende betalingen. 
 
Er zijn verschillende manieren om inkomstenstromen te genereren: 
- goederenverkoop dit is de verkoop van eigendomsrecht van een fysiek product;  
- gebruikers fee dit is een fee voor het gebruik van bepaalde diensten; 
- abonnementsgelden dit is de vergoeding voor een continue toegang tot een dienst; 
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- Uitlenen / huren / leasen; dit is een exclusief recht dat wordt afgegeven om een bepaald goed te 
gebruiken voor een vaste periode; 
- Licentieverlening dit is een toestemming die voor tegen een vooraf overeengekomen periode en fee 
wordt afgegeven om beschermde intellectuele eigendommen te gebruiken; 
- Brokerage fee dit is een intermediairsdienst die wordt uitgevoerd namens twee of meer partijen; 
- Reclame dit is een vergoeding die wordt betaald om een bepaald product, dienst of merk te 
promoten. 
 
6. Key resources (Osterwalder en Pigneur 2010, pagina 34, 35): 
Deze bouwsteen beschrijft de belangrijkste assets die nodig zijn om te zorgen dat het businessmodel 
werkt. De key resources kunnen in de volgende categorieën worden ingedeeld: 
- fysiek assets zoals productiefaciliteiten, voertuigen, machines, systemen et cetera.  
- Intellectuele assets  zoals gedeponeerde kennis, patenten en auteursrechten, partnerschappen en 
klanten databases; 
- human resources die zijn werknemers in een onderneming die beschikken over kennis, kunde en 
vaardigheid; 
- financiële assets  zoals bijvoorbeeld contact geld, kredietlimieten et cetera. 
 
7. Kernactiviteiten (Osterwalder en Pigneur 2010, pagina 36, 37): 
Deze bouwsteen beschrijft de belangrijkste dingen die een bedrijf moet doen om te zorgen dat het 
businessmodel werkt. Deze kernactiviteiten kunnen in de volgende categorieën worden ingedeeld: 
- productie dit zijn de activiteiten die samenhangen met het maken, ontwerpen en leveren van het 
product; 
- probleemoplossing dit heeft betrekking op het aandragen van nieuwe oplossingen voor individuele 
klantproblemen; 
- platform / netwerk  dit hebben betrekking op het platformmanagement, serviceverlening en 
platformpromotie. 
 
8. Key partners (Osterwalder en Pigneur 2010, pagina 38, 39): 
Deze bouwsteen beschrijft het netwerk van leveranciers en partners die zorgen dat het businessmodel 
werkt. Hierbij kunnen vier verschillende soorten partnerschappen worden onderscheiden: 
- strategische allianties tussen niet – concurrenten; 
- coöptatie: strategische partnerschappen tussen concurrenten; 
- joint ventures om nieuwe business te ontwikkelen; 
- koper – leverancier relaties om betrouwbare leveranties te waarborgen; 
 
Er bestaan drie redenen die partnerschap bevorderen. Dit is het optimaliseren en het zoeken naar 
schaalvoordelen. Het beperken van het risico en onzekerheden. En als laatste de acquisitie van bepaalde 
resources en activiteiten. 
 
9. Kostenstructuur (Osterwalder and Pigneur 2010, pagina 40, 41): 
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Deze bouwsteen beschrijft alle kosten die worden gemaakt om een businessmodel te laten werken. Er 
kan onderscheid gemaakt worden tussen kosten gestuurde businessmodellen aan de ene kant en 
waarde gestuurde businessmodellen aan de andere kant. De meeste businessmodellen vallen tussen de 
genoemde uitersten. Bij de kosten gestuurde modellen ligt de focus op het minimaliseren van de kosten. 
Bij de waarde gestuurde modellen ligt de focus meer op het creëren van waarde 
 
Heidenreich et al. (2013). 
Heidenreich et al (2013) onderscheidt twee soorten weerstanden tegen innovatie. Allereerst een 
functionele weerstand en als tweede een psychologische weerstanden. 
 
Functionele weerstand ontstaan wanneer de product- of dienstinnovatie niet voldoet aan de behoefte 
en de verwachting van de klant. De functionele weerstand is te verdelen in negen verschillende typen. 
- waarde weerstand ontstaat als er een gebrek is aan voordeel of superieure prestatie ten opzichte 
van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat als de innovatie beschouwd wordt als moeilijk te begrijpen of te 
gebruiken; 
- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om de innovatie te testen vóór 
aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als de innovatie onverenigbaar is met bestaande en oude 
producten; 
- afhankelijkheidsweerstand ontstaat als de innovatie afhankelijk wordt van andere producten om  
volledige functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand; ontstaat als het moeilijk is om tijdens het gebruik door een ander de 
voordelen van de innovatie te zien; 
- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is om de voordelen en de 
tekortkomingen te beschrijven van een innovatie; 
- aanpassingsweerstand ontstaat als de innovatie beperkt kan worden gewijzigd, bijgewerkt of 
afgestemd op de specifieke behoeften van de consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als de tijdsperiode voordat de voordelen van de innovatie zich 
manifesteren als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand ontstaan wanneer de innovatie in strijd is met de sociale normen, waarden of 
individuele gebruikspatronen, of als het gebruik ervan wordt ervaren als te riskant. Psychologische 
weerstand is te verdelen in negen verschillende typen. 
- normweerstand ontstaat wanneer een innovatie wordt gezien als een schending van groepsnormen, 
maatschappelijke en familiaire waarden; 
- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan de innovatie 
door het merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van de innovatie inconsistent is met de ervaringen van 
het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de gevestigde gebruikspatronen; 
- informatieweerstand ontstaat als de waargenomen informatie de consumenten onzeker maakt over 
de ongewenste gevolgen; 
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- risicoweerstand ontstaat wanneer de innovatie als gevaarlijk wordt gezien; 
- fysieke risico weerstand ontstaat als de innovatie kan leiden tot schade aan eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties van innovatie niet goed en onbetrouwbaar 
zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als de innovatie een slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als de innovatie afkeuring van relevante maatschappelijke 
groeperingen oproept. 
 
Analyse stap 2: Relevante tekst opsplitsen in fragmenten  
 
Ieder van deze fragmenten geeft informatie over een onderwerp. De keuze van de fragmenten is 
gebaseerd op de indeling die door de auteurs zelf in de literatuuris aangegeven. 
    
De fragmenten worden beschreven door Osterwalder and Pigneur (2010) als de negen elementen; 
klantsegementen, waardeproposities, kanalen, klantrelaties, inkomstenstromen, key resources, 
kernactiviteiten, key partners en kostenstructuur. 
 
De fragmenten worden beschreven door Heidenreich et al. (2013) als de actieve innovatieweerstand. 
Deze is gesplitst in twee elementen de functionele- en psychologische weerstand. 
 
Analyse stap 3: De fragmenten worden gelabeld 
 
De testfragmenten van analyse stap 2 worden gelabeld. Dit wil zeggen dat de tekstfragmenten worden 
voorzien van namen (labels).  
 
Voor de theorie van Osterwalder and Pigneur (2010, pagina 16 – 41) wordt gebruik gemaakt van 
dezelfde indeling in analyse stap 2. De labels van Osterwalder en Pigneur (2010) komen dus overeen met 
de fragment. Deze zijn klantsegment, waardepropositie, Kanalen, klantenrelaties, inkomstenstromen, 
key resources, kern activiteiten, key partners en kosten structuur. 
  
Voor de theorie van Heidenreich et al. (2013) is de labeling gebruikt zoals deze door de schrijver zelf is 
aangegeven in de literatuur (Heidenreich et al., 2013, pagina 3 – 5). De fragmenten functionele- en 
psychologisch weerstand zijn onderverdeeld in labels. 
 
De functionele weerstanden omvatten: waarde, complexiteit, mogelijkheid tot testen, compatibiliteit, 
afhankelijkheid, zichtbaarheid, communiceerbaarheid, aanpasbaarheid en realisatie; 
De psychologische weerstanden zijn: norm, imago, gebruik, informatie, risico, fysiek risico, functioneel 
risico, economisch risico en sociaal risico. 
 
Analyse stappen 4, 5, 6 en 7; orden en reduceren van de labels, het vaststellen van de geldigheid van de 
labeling, het definiëren van de kernlabels en het vaststellen van de intersubjectiviteit kunnen worden 
overgeslagen. De reden om deze stappen over te slaan is dat in dit onderzoek gebruik wordt gemaakt 
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van de elementen zoals deze door Osterwalder en Pigneur (2010) en labels van Heidenreich et al. (2013) 
zijn geformuleerd. De labels van zowel de elementen van Osterwalder als de weerstand van Heidenreich 
zijn door de schrijver al geordend, gereduceerd en gecontroleerd op validiteit. Dit verhoogt de 
intersubjectiviteit. Daarnaast zijn in dit onderzoek de elementen van het businessmodel onderbouwd 
met theorie (2.3.2).  
 
Analyse stap 8: Het beantwoorden van de probleemstelling. 
 
De labels van de weerstandsbarrières (Heidenreich et al., 2013) en de elementen van het businessmodel 
(Osterwalder en Pigneur, 2010) zijn aan elkaar gekoppeld om te beoordeeld of er een relatie is.  
De koppeling heeft plaats gevonden door de betekenis van de labels van weerstandbarrières te koppelen 
aan de elementen van het businessmodel.  
 
Er worden drie verbintenissen onderscheiden. De eerste verbintenis is aanwezig als er gebruik gemaakt 
wordt van dezelfde woorden in dezelfde context als beschreven in de labels. De tweede verbintenis is 
aanwezig als door interpretatie van de tekst blijkt dat er sprake is van een relatie. De derde verbintenis 
kan worden aangetoond door de theoretische onderbouwing van de elementen van het businessmodel 
(Osterwalder en Pigneur, 2010) van het theoretisch raamwerk (2.3.2). 
 
Bouwsteen 1: Klantsegmenten 
 
Osterwalder en Pigneur (2010, pagina 20) hebben beschrijven dat het businessmodel moet worden 
afgestemd op de klantbehoefte en het klantsegment.  
 
Hieronder de koppeling tussen de betekenis van de labels van weerstandbarrières en het element 
klantsegmenten. 
 
Functionele weerstanden (Talke et al., 2014, pagina 899):  
- waarde weerstand ontstaat als bij het klantsegment een gebrek aan voordeel of superieure prestatie 
is ten opzichte van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat als het klantsegment wordt beschouwd als moeilijk te begrijpen of 
te gebruiken; 
- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om het klantsegment te testen voor 
aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als het klantsegment onverenigbaar is met bestaande en oude 
producten; 
- afhankelijkheidsweerstand ontstaat als het klantsegment afhankelijk wordt van andere producten 
om  volledige functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk  is om tijdens het gebruik van het klantsegment 
door een ander de voordelen te zien; 
- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is de voordelen en de tekortkomingen te 
beschrijven van het klantsegment; 
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- aanpassingsweerstand ontstaat als het klantsegment beperkt kan worden gewijzigd, bijgewerkt of 
afgestemd kan worden op de specifieke behoeften van de consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als de tijdsperiode voordat de voordelen van het klantsegment zich 
manifesteren als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand (Talke et al., 2014, pagina 899) 
- normweerstand ontstaat wanneer het klantsegment wordt gezien als een schending van 
groepsnormen, maatschappelijke en familiaire waarden; 
- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan het klantsegment 
door het merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van het klantsegment inconsistent is met de ervaringen 
van het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de gevestigde gebruikspatronen; 
- informatie weerstand ontstaat als de waargenomen informatie van het klantsegment de 
consumenten onzeker maakt over de ongewenste gevolgen; 
- risico weerstand ontstaat wanneer het klantsegment als gevaarlijk wordt gezien 
- fysieke risico weerstand ontstaat als het klantsegment kan leiden tot schade aan eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties van het klantsegment niet goed en 
onbetrouwbaar zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als het klantsegment een slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als het klantsegment afkeuring van relevante maatschappelijke 
groeperingen oproept. 
 
Er zijn meerdere klantsegmenten mogelijk waar het businessmodel zich op kan richten. De labels van de 
klantsegmenten geven het soort klantsegmentatie weer. De keuze heeft invloed op de weerstand. Uit de 
interpretatie van de tekst blijkt dat er sprake is van een relatie.  
 
Er is geconstateerd dat er een relatie bestaat tussen klantsegment en de weerstanden op basis van 
interpretatie van de tekst en de onderbouwing door het theoretisch raamwerk. 
 
Bouwsteen 2: Waardepropostitie 
 
Een bundel van producten en diensten die waarde creëert voor een specifiek klantsegment. 
 
Hieronder de koppeling tussen de betekenis van de labels van weerstandbarrières en het element 
waardepropositie. 
 
Functionele weerstanden (Talke et al., 2014, pagina 899):  
- waarde weerstand ontstaat als bij de waarde propositie een gebrek aan voordeel of superieure 
prestatie is ten opzichte van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat als de waardepropostie wordt beschouwd als moeilijk te begrijpen 
of te gebruiken; 
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- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om de waarde propositie te testen 
voor aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als de waarde propositie onverenigbaar is met bestaande en 
oude producten; 
- afhankelijkheidsweerstand ontstaat als de waarde propositie afhankelijk wordt van andere 
producten om  volledige functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk  is om tijdens het gebruik van de waarde 
propositie door een ander de voordelen te zien; 
- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is de voordelen en de tekortkomingen te 
beschrijven van de waarde propositie; 
- aanpassingsweerstand ontstaat als de waarde propositie beperkt kan worden gewijzigd, bijgewerkt 
of afgestemd kan worden op de specifieke behoeften van de consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als de tijdsperiode voordat de voordelen van de waarde propositie zich 
manifesteren als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand (Talke et al., 2014, pagina 899) 
- normweerstand ontstaat wanneer de waarde propositie wordt gezien als een schending van 
groepsnormen, maatschappelijke en familiaire waarden; 
- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan de waarde 
propositie door het merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van de waarde propositie inconsistent is met de 
ervaringen van het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de gevestigde 
gebruikspatronen; 
- informatie weerstand ontstaat als de waargenomen informatie van de waarde propositie de 
consumenten onzeker maakt over de ongewenste gevolgen; 
- risico weerstand ontstaat wanneer de waarde propositie als gevaarlijk wordt gezien 
- fysieke risico weerstand ontstaat als de waarde propositie kan leiden tot schade aan eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties van de waarde propositie niet goed en 
onbetrouwbaar zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als de waarde propositie een slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als de waarde propositie afkeuring van relevante 
maatschappelijke groeperingen oproept. 
 
In de uitgeschreven tekst is er één relatie waarbij dezelfde woorden in dezelfde context zijn gebruikt. 
Waarde weerstand is gekoppeld aan waarde propositie. De overige uitgeschreven tekst geeft aan dat er 
een relatie is door de interpretatie van de tekst. 
 
Er is geconstateerd dat er een relatie bestaat tussen waardepropostitie en de weerstanden op basis van 
interpretatie van de tekst, dezelfde woorden in dezelfde context en de onderbouwing door het 
theoretisch raamwerk. 
 
Bouwsteen 3: Kanalen 




Deze beschrijft hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze bereikt om de waarde 
propositie te leveren.  
 
Hieronder de koppeling tussen de betekenis van de labels van weerstandbarrières en het element 
kanalen omschreven als hoe een bedrijf met zijn klantsegementen communiceerd en ze bereikt om de 
waardepropositie te leveren. 
 
Functionele weerstanden (Talke et al., 2014, pagina 899):  
- waarde weerstand ontstaat hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze bereikt om 
de waarde propositie te leveren een gebrek aan voordeel of superieure prestatie geeft ten opzichte 
van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze 
bereikt om de waarde propositie te leveren wordt beschouwd als moeilijk te begrijpen of te 
gebruiken; 
- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om hoe een bedrijf met zijn 
klantsegmenten communiceert en ze bereikt om de waarde propositie te leveren te testen voor 
aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze 
bereikt om de waarde propositie te leveren onverenigbaar is met bestaande en oude producten; 
- afhankelijkheidsweerstand ontstaat hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze 
bereikt om de waarde propositie te leveren afhankelijk wordt van andere producten om  volledige 
functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk  is om tijdens het gebruik van hoe een bedrijf met 
zijn klantsegmenten communiceert en ze bereikt om de waarde propositie te leveren door een ander 
de voordelen te zien; 
- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is de voordelen en de tekortkomingen te 
beschrijven van hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze bereikt om de waarde 
propositie te leveren; 
- aanpassingsweerstand ontstaat hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze 
bereikt om de waarde propositie te leveren beperkt kan worden gewijzigd, bijgewerkt of afgestemd 
kan worden op de specifieke behoeften van de consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als de tijdsperiode voordat de voordelen van hoe een bedrijf met zijn 
klantsegmenten communiceert en ze bereikt om de waarde propositie te leveren zich manifesteren 
als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand  (Talke et al., 2014, pagina 899) 
- normweerstand ontstaat wanneer hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze 
bereikt om de waarde propositie te leveren wordt gezien als een schending van groepsnormen, 
maatschappelijke en familiaire waarden; 
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- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan hoe een bedrijf 
met zijn klantsegmenten communiceert en ze bereikt om de waarde propositie te leveren door het 
merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten 
communiceert en ze bereikt om de waarde propositie te leveren inconsistent is met de ervaringen 
van het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de gevestigde gebruikspatronen; 
- informatie weerstand ontstaat als de waargenomen informatie van hoe een bedrijf met zijn 
klantsegmenten communiceert en ze bereikt om de waarde propositie te leveren de consumenten 
onzeker maakt over de ongewenste gevolgen; 
- risico weerstand ontstaat wanneer hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze 
bereikt om de waarde propositie te leveren als gevaarlijk wordt gezien 
- fysieke risico weerstand ontstaat als hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze 
bereikt om de waarde propositie te leveren kan leiden tot schade aan eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties van hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten 
communiceert en ze bereikt om de waarde propositie te leveren niet goed en onbetrouwbaar zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert 
en ze bereikt om de waarde propositie te leveren een slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als hoe een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze 
bereikt om de waarde propositie te leveren afkeuring van relevante maatschappelijke groeperingen 
oproept. 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) richt zich in dit element op de communicatie richting het klantsegment en 
hoe deze wordt bereikt. Volgens bovenstaand uitgeschreven tekst is het aannemelijk dat het element 
verbonden is met een aantal weerstanden op basis van de interpretatie van de tekst. Als voorbeeld om 
aan te tonen dat er een relatie is, één uitgeschreven koppelingen; “complexiteitsweerstand ontstaat hoe 
een bedrijf met zijn klantsegmenten communiceert en ze bereikt om de waarde propositie te leveren 
wordt beschouwd als moeilijk te begrijpen of te gebruiken”. Deze geeft aan dat communicatie essentieel 
is om de complexiteitsweerstand te verlagen.  
 
Er is geconstateerd dat er een relatie bestaat tussen kanalen en de weerstanden op basis van 
interpretatie van de tekst en de onderbouwing door het theoretisch raamwerk. 
 
Bouwblok 4: Klantrelaties 
 
Dit bouwblok beschrijft de soorten relaties die een bedrijf aangaat met specifieke klantsegmenten. Dit 
kan variëren van persoonlijke relatie tot een geautomatiseerde diensten.  
 
Hieronder de koppeling tussen de betekenis van de labels van weerstandbarrières en het element 
klantrelaties. 
 
Functionele weerstanden (Talke et al., 2014, pagina 899):  
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- waarde weerstand ontstaat als de soorten klantrelaties een gebrek aan voordeel of superieure 
prestatie geeft ten opzichte van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat als de soorten klantrelaties wordt beschouwd als moeilijk te 
begrijpen of te gebruiken; 
- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om de soorten klantrelaties te testen 
voor aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als de soorten klantrelaties onverenigbaar is met bestaande en 
oude producten; 
- afhankelijkheidsweerstand ontstaat als de soorten klantrelaties afhankelijk wordt van andere 
producten om  volledige functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk  is om tijdens het gebruik van de soorten 
klantrelaties door een ander de voordelen te zien; 
- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is de voordelen en de tekortkomingen te 
beschrijven van de soorten klantrelaties; 
- aanpassingsweerstand ontstaat als de soorten klantrelaties beperkt kan worden gewijzigd, 
bijgewerkt of afgestemd kan worden op de specifieke behoeften van de consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als de tijdsperiode voordat de voordelen van de soorten klantrelaties 
zich manifesteren als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand  (Talke et al., 2014, pagina 899) 
- normweerstand ontstaat wanneer de soorten klantrelaties wordt gezien als een schending van 
groepsnormen, maatschappelijke en familiaire waarden; 
- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan de soorten 
klantrelaties door het merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van de soorten klantrelaties inconsistent is met de 
ervaringen van het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de gevestigde 
gebruikspatronen; 
- informatie weerstand ontstaat als de waargenomen informatie van de soorten klantrelaties de 
consumenten onzeker maakt over de ongewenste gevolgen; 
- risico weerstand ontstaat wanneer de soorten klantrelaties als gevaarlijk wordt gezien 
- fysieke risico weerstand ontstaat als de soorten klantrelaties kan leiden tot schade aan 
eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties van de soorten klantrelaties niet goed en 
onbetrouwbaar zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als de soorten klantrelaties een slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als de soorten klantrelaties afkeuring van relevante 
maatschappelijke groeperingen oproept 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) onderscheiden een aantal soorten klantrelaties waaronder persoonlijke 
verkoop, selfservice, geautomatiseerde diensten, communies en co-creatie. Volgens bovenstaande tekst 
is het in sommige gevallen aannemelijk dat het element verbonden is met een aantal weerstanden op 
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basis van de interpretatie van de tekst. Een voorbeeld is als het soortklantrelatie in strijd is met bepaalde 
normen en waarde.  
 
Er is geconstateerd dat er een relatie bestaat tussen klantrelaties en de weerstanden op basis van 
interpretatie van de tekst en de onderbouwing door het theoretisch raamwerk. 
 
Bouwblok 5: Inkomstenstromen 
 
Deze bouwsteen vertegenwoordigt de cash die een bedrijf genereert. Er zijn verschillende manieren om 
inkomsten te genereren; goederenverkoop, gebruikers fee, abonnementsgelden, uitlenen, huren, leasen, 
licentieverlening, brokerage fee en reclame.  
  
Hieronder de koppeling tussen de betekenis van de labels van weerstandbarrières en het element 
inkomstenstromen. 
 
Functionele weerstanden (Talke et al., 2014, pagina 899):  
- waarde weerstand ontstaat als bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom een gebrek aan 
voordeel of superieure prestatie geeft ten opzichte van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat als een specifieke inkomstenstroom wordt beschouwd als moeilijk 
te begrijpen of te gebruiken; 
- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om een specifieke inkomstenstroom te 
testen voor aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom 
onverenigbaar is met bestaande en oude producten; 
- afhankelijkheidsweerstand ontstaat als bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom 
afhankelijk wordt van andere producten om  volledige functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk  is om tijdens het gebruik van bij het kiezen van 
een specifieke inkomstenstroom door een ander de voordelen te zien; 
- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is de voordelen en de tekortkomingen te 
beschrijven van bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom; 
- aanpassingsweerstand ontstaat als bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom beperkt kan 
worden gewijzigd, bijgewerkt of afgestemd kan worden op de specifieke behoeften van de 
consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als de tijdsperiode voordat de voordelen van bij het kiezen van een 
specifieke inkomstenstroom zich manifesteren als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand  (Talke et al., 2014, pagina 899) 
- normweerstand ontstaat wanneer bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom wordt gezien 
als een schending van groepsnormen, maatschappelijke en familiaire waarden; 
- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan bij het kiezen van 
een specifieke inkomstenstroom door het merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
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- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom 
inconsistent is met de ervaringen van het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de 
gevestigde gebruikspatronen; 
- informatie weerstand ontstaat als de waargenomen informatie bij het kiezen van een specifieke 
inkomstenstroom de consumenten onzeker maakt over de ongewenste gevolgen; 
- risico weerstand ontstaat wanneer bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom als gevaarlijk 
wordt gezien 
- fysieke risico weerstand ontstaat als bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom kan leiden 
tot schade aan eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties bij het kiezen van een specifieke 
inkomstenstroom niet goed en onbetrouwbaar zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom een 
slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als bij het kiezen van een specifieke inkomstenstroom afkeuring 
van relevante maatschappelijke groeperingen oproept. 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) onderscheiden een aantal verschillende manieren om de 
inkomstenstroom te generen Volgens bovenstaande tekst is het in sommige gevallen aannemelijk dat 
het element verbonden is met een aantal weerstanden op basis van de interpretatie van de tekst. 
Voorbeeld is als er wordt gekozen voor een inkomstenstroom die een slecht imago heeft.  
 
Er is geconstateerd dat er een relatie bestaat tussen inkomstenstroom en de weerstanden op basis van 
interpretatie van de tekst en de onderbouwing door het theoretisch raamwerk. 
 
Bouwblok 6: Key resources 
 
Deze bouwsteen beschrijft de belangrijkste assets die nodig zijn om te zorgen dat het businessmodel 
werkt.  
 
Hieronder de koppeling tussen de betekenis van de labels van weerstandbarrières en het element key 
resources. 
 
Functionele weerstanden (Talke et al., 2014, pagina 899):  
- waarde weerstand ontstaat als de key resources een gebrek aan voordeel of superieure prestatie 
geeft ten opzichte van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat als de key resources wordt beschouwd als moeilijk te begrijpen of 
te gebruiken; 
- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om de key resources te testen voor 
aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als de key resources onverenigbaar is met bestaande en oude 
producten; 
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- afhankelijkheidsweerstand ontstaat als de key resources afhankelijk wordt van andere producten om  
volledige functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk  is om tijdens het gebruik van de key resources 
door een ander de voordelen te zien; 
- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is de voordelen en de tekortkomingen te 
beschrijven van de key resources; 
- aanpassingsweerstand ontstaat als de key resources beperkt kan worden gewijzigd, bijgewerkt of 
afgestemd kan worden op de specifieke behoeften van de consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als de tijdsperiode voordat de voordelen van de key resources zich 
manifesteren als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand  (Talke et al., 2014, pagina 899) 
- normweerstand ontstaat wanneer de key resources wordt gezien als een schending van 
groepsnormen, maatschappelijke en familiaire waarden; 
- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan de key resources 
door het merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van de key resources inconsistent is met de ervaringen 
van het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de gevestigde gebruikspatronen; 
- informatie weerstand ontstaat als de waargenomen informatie van de key resources de 
consumenten onzeker maakt over de ongewenste gevolgen; 
- risico weerstand ontstaat wanneer de key resources als gevaarlijk wordt gezien 
- fysieke risico weerstand ontstaat als de key resources kan leiden tot schade aan eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties van de key resources niet goed en 
onbetrouwbaar zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als de key resources een slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als de key resources afkeuring van relevante maatschappelijke 
groeperingen oproept. 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) beschrijven key resources als de assets die zorgen dat het bedrijf waarde 
proposities kan ontwikkelen, introduceren in de markt, klantrelaties ontwikkelt en uiteindelijk geld 
verdient. De key resources zijn verdeeld in fysiek, intellectueel, human resources en financieel.  Uit de 
hierboven genoemde tekst is af te leiden dat er een aantal relaties zijn tussen de weerstanden en de key 
resources op basis van de interpretatie van de tekst. Dit is een logische constatering omdat er geen 
waarde propositie kan worden gecreëerd als er geen key resources zijn.  
 
Er is geconstateerd dat er een relatie bestaat tussen key resources en de weerstanden op basis van 
interpretatie van de tekst en de onderbouwing door het theoretisch raamwerk. 
 
Bouwsteen 7: Kernactiviteiten 
 
Kernactiviteiten beschrijven de belangrijkste dingen die een bedrijf moet doen om te zorgen dat het 
businessmodel werkt.  




Hieronder de koppeling tussen de betekenis van de labels van weerstandbarrières en de kern activiteiten. 
 
Functionele weerstanden (Talke et al., 2014, pagina 899):  
- waarde weerstand ontstaat als de kernactiviteiten een gebrek aan voordeel of superieure prestatie 
geeft ten opzichte van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat als de kernactiviteiten wordt beschouwd als moeilijk te begrijpen of 
te gebruiken; 
- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om de kernactiviteiten te testen voor 
aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als de kernactiviteiten onverenigbaar is met bestaande en oude 
producten; 
- afhankelijkheidsweerstand ontstaat als de kernactiviteiten afhankelijk wordt van andere producten 
om  volledige functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk  is om tijdens het gebruik van de kernactiviteiten 
door een ander de voordelen te zien; 
- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is de voordelen en de tekortkomingen te 
beschrijven van de kernactiviteiten; 
- aanpassingsweerstand ontstaat als de kernactiviteiten beperkt kan worden gewijzigd, bijgewerkt of 
afgestemd kan worden op de specifieke behoeften van de consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als de tijdsperiode voordat de voordelen van de kernactiviteiten zich 
manifesteren als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand  (Talke et al., 2014, pagina 899) 
- normweerstand ontstaat wanneer de kernactiviteiten wordt gezien als een schending van 
groepsnormen, maatschappelijke en familiaire waarden; 
- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan de 
kernactiviteiten door het merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van de kernactiviteiten inconsistent is met de ervaringen 
van het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de gevestigde gebruikspatronen; 
- informatie weerstand ontstaat als de waargenomen informatie van de kernactiviteiten de 
consumenten onzeker maakt over de ongewenste gevolgen; 
- risico weerstand ontstaat wanneer de kernactiviteiten als gevaarlijk wordt gezien 
- fysieke risico weerstand ontstaat als de kernactiviteiten kan leiden tot schade aan eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties van de kernactiviteiten niet goed en 
onbetrouwbaar zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als de kernactiviteit een slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als de kernactiviteiten afkeuring van relevante maatschappelijke 
groeperingen oproept. 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) verdelen in de categorieën productie, probleemoplossing en platform. In 
de hierboven genoemde tekst is af te leiden dat er voor een aantal een relatie is tussen de weerstanden 
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en de kernactiviteiten op basis van de interpretatie van de tekst . Dit is een logische constatering omdat 
er geen waarde propositie kan worden gecreëerd als er geen kernactiviteiten plaatsvinden.  
 
Er is geconstateerd dat er een relatie bestaat tussen key resources en de weerstanden op basis van 
interpretatie van de tekst en de onderbouwing door het theoretisch raamwerk. 
 
Bouwblok 8: Key partners 
 
Het element key partners beschrijft het netwerk van leveranciers en partners die zorgen dat het 
businessmodel werkt.  
 
Hieronder de koppeling tussen de betekenis van de labels van weerstandbarrières en key partners. 
 
Functionele weerstanden (Talke et al., 2014, pagina 899):  
- waarde weerstand ontstaat als het key partnerschap een gebrek aan voordeel of superieure 
prestatie geeft ten opzichte van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat als het key partnerschap wordt beschouwd als moeilijk te begrijpen 
of te gebruiken; 
- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om het key partnerschap te testen 
voor aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als het key partnerschap onverenigbaar is met bestaande en 
oude producten; 
- afhankelijkheidsweerstand ontstaat als het key partnerschap afhankelijk wordt van andere 
producten om  volledige functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk  is om tijdens het gebruik van het key 
partnerschap door een ander de voordelen te zien; 
- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is de voordelen en de tekortkomingen te 
beschrijven van het key partnerschap; 
- aanpassingsweerstand ontstaat als het key partnerschap beperkt kan worden gewijzigd, bijgewerkt 
of afgestemd kan worden op de specifieke behoeften van de consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als het tijdsperiode voordat de voordelen van de key partnerschap zich 
manifesteren als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand  (Talke et al., 2014, pagina 899) 
- normweerstand ontstaat wanneer het key partnerschap wordt gezien als een schending van de 
groepsnormen, maatschappelijke- en familiaire waarden; 
- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan het key 
partnerschap door het merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van het key partnerschap inconsistent is met de 
ervaringen van het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de gevestigde 
gebruikspatronen; 
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- informatie weerstand ontstaat als de waargenomen informatie van het key partnerschap de 
consumenten onzeker maakt over de ongewenste gevolgen; 
- risico weerstand ontstaat wanneer het key partnerschap als gevaarlijk wordt gezien 
- fysieke risico weerstand ontstaat als het key partnerschap kan leiden tot schade aan eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties van het key partnerschap niet goed en 
onbetrouwbaar zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als het key partnerschap een slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als het key partnerschap afkeuring van relevante 
maatschappelijke groeperingen oproept. 
 
Osterwalde en Pigneur (2010) beschrijven vier verschillende soorten partnerschappen, strategische 
allianties, coöperaties, joint-ventures en koper – leveranciersrelaties. Uit de bovenstaande tekst is af te 
leiden dat er een aantal relaties zijn tussen de weerstanden en de key partners is op basis van de 
interpretatie van de tekst. Zoals beschreven in het theoretisch raamwerk geven Tidd en Bessant (2014) 
aan dat organisaties samenwerken voor het verlagen van kosten, het reduceren van risico’s, opschalen 
van de markt, reduceren van implementatietijd en het delen van ervaringen. Deze onderdelen zijn in de  
dezelfde woorden in dezelfde context beschreven en hebben invloed op de waarde propositie en daarom 
ook op de weerstand.  
 
Er is geconstateerd dat er een relatie bestaat tussen key partnerships en de weerstanden op basis van 
interpretatie van de tekst, dezelfde woorden in dezelfde context en de onderbouwing door het 
theoretisch raamwerk. 
 
Bouwblok 9: Kostenstructuur 
 
De kostenstructuur beschrijft alle kosten die worden gemaakt om het businessmodel te laten werken.  
 
Hieronder de koppeling tussen de betekenis van de labels van weerstandbarrières en kostenstructuur. 
 
Functionele weerstanden (Talke et al., 2014, pagina 899):  
- waarde weerstand ontstaat als de kostenstructuur een gebrek aan voordeel of superieure prestatie 
geeft ten opzichte van bestaande alternatieven; 
- complexiteitsweerstand ontstaat als de kostenstructuur wordt beschouwd als moeilijk te begrijpen 
of te gebruiken; 
- mogelijkheid tot testen weerstand ontstaat als het moeilijk is om de kostenstructuur te testen voor 
aanschaf; 
- compatibiliteitsweerstand ontstaat als de kostenstructuur onverenigbaar is met bestaande en oude 
producten; 
- afhankelijkheidsweerstand ontstaat als de kostenstructuur afhankelijk wordt van andere producten 
om  volledige functionaliteit te krijgen; 
- zichtbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk  is om tijdens het gebruik van de kostenstructuur 
door een ander de voordelen te zien; 
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- communiceerbaarheidsweerstand ontstaat als het moeilijk is de voordelen en de tekortkomingen te 
beschrijven van de kostenstructuur; 
- aanpassingsweerstand ontstaat als de kostenstructuur beperkt kan worden gewijzigd, bijgewerkt of 
afgestemd kan worden op de specifieke behoeften van de consument; 
- realisatieweerstand ontstaat als de tijdsperiode voordat de voordelen van de kostenstructuur zich 
manifesteren als te lang wordt ervaren. 
 
Psychologische weerstand  (Talke et al., 2014, pagina 899) 
- normweerstand ontstaat wanneer de kostenstructuur wordt gezien als een schending van 
groepsnormen, maatschappelijke en familiaire waarden; 
- imago weerstand ontstaat als er ongunstige associaties worden toegeschreven aan de 
kostenstructuur door het merk, de fabrikant of het land van herkomst; 
- gebruiksweerstand ontstaat als het gebruik van de kostenstructuur inconsistent is met de ervaringen 
van het product uit het verleden en niet verenigbaar is met de gevestigde gebruikspatronen; 
- informatie weerstand ontstaat als de waargenomen informatie van de kostenstructuur de 
consumenten onzeker maakt over de ongewenste gevolgen; 
- risico weerstand ontstaat wanneer de kostenstructuur als gevaarlijk wordt gezien 
- fysieke risico weerstand ontstaat als de kostenstructuur kan leiden tot schade aan eigendommen; 
- functionele risico's weerstand ontstaat als de prestaties van de kostenstructuur niet goed en 
onbetrouwbaar zijn; 
- economische risico's weerstand ontstaat als de kostenstructuur een slecht rendement oplevert; 
- sociale risico's weerstand ontstaat als de kostenstructuur afkeuring van relevante maatschappelijke 
groeperingen oproept. 
 
Osterwalder en Pigneur (2010) onderscheidt twee kostenstructuurmodellen; kosten gestuurd en waarde 
gestuurd. In de praktijk zijn er nog vele varianten tussen deze modellen. Uit de bovenstaande tekst is af 
te leiden door de interpretatie van de tekst dat er voor aantal relaties zijn tussen de weerstanden en de 
kostenstructuur.  
 
Er is geconstateerd dat er een relatie bestaat tussen kostenstructuur en de weerstanden op basis van 
interpretatie van de tekst en de onderbouwing door het theoretisch raamwerk. 
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6.2 Analyse interviews Kwalitan 
 
Kwalitan 
22-11-2016 - 19:35:54 
 
Tekstfragmenten bij een code    
Aantal uitleggen van de geïnterviewde over de label van weerstand:      91 
Aantal tekstfragmenten van het interview toegekend aan de labels van het businessmodel: 389 
 
Aantal uitleggen van de weestanden van Heidenreich et al. (2013): 
Code: waarde (aantal fragmenten: 7) 
Code: complexiteit (aantal fragmenten: 7)  
Code: testen (aantal fragmenten: 6)  
Code: compatibiliteit (aantal fragmenten: 6)  
Code: afhankelijkheid (aantal fragmenten: 6)  
Code: zichtbaarheid (aantal fragmenten: 3)  
Code: communiceerbaarheid (aantal fragmenten: 5)  
Code: aanpasbaarheid (aantal fragmenten: 5)  
Code: realisatie (aantal fragmenten: 5) 
Code: norm (aantal fragmenten: 2) 
Code: imago (aantal fragmenten: 7) 
Code: gebruik (aantal fragmenten: 5) 
Code: informatie (aantal fragmenten: 6)  
Code: fysiek risico (aantal fragmenten: 4) 
Code: functioneel risico (aantal fragmenten: 7) 
Code: economisch risico (aantal fragmenten: 7) 
Code: sociaal risico (aantal fragmenten: 3) 
 
Aantal tekstfragmenten uit de uitleg toegekend aan de elementen van het businessmodel van 
Osterwalder en Pigneur (2010): 
Code: Waardepropositie (aantal fragmenten 345) 
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Uitleggen van de geïnterviewde over de label van weerstand 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : waarde (aantal fragmenten: 7)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
LNG is onderscheidend voor ons bedrijf. Marktpositie wordt door LNG versterkt. De markt wilt de laagste 
prijs en vaak met C02 reductie, dat kan heel erg per klant verschillen.  
Beter rendement; wat betekent dat LNG in de ‘total cost of ownership’ van de truck zou kunnen leiden 
tot een lagere km kostprijs. Financieel moet het interessant zijn om LNG te gebruiken. Ons bedrijf moet 
cost leader zijn, dus hoger rendement als LNG een lagere kosten genereert. Rendement, lagere emissie 
en eigen markt positie; je hebt ze allemaal nodig. Het gaat uiteindelijk om continuïteit, daarvoor heb je 
rendement nodig, een goede marktpositie en focus op een lagere Co2 uitstoot. Dit grijpt enorm op 
elkaar in. Het is een balans. Uiteindelijk begint het met de klanten. LNG voegt waarde in retailmarkt toe 
doordat de truck stiller is, daardoor mag de truck later en vroeger de stad in. Wat we met de klant 
afgesproken hebben moet zo goed mogelijk voor de laagste kosten worden uitgevoerd; belangrijk is 
operational excellence en cost leadership. 
Co2 reduceren en het perspectief van Co2 reductie vergroting met Bio-LNG. De Co2 druk neemt toe 
vanuit de maatschappelijke discussie en vanuit de Co2 tax zoals we deze zullen krijgen. Ik neem actief 
emissiereductie mee in mijn investeringsbeslissingen. 
Kennis van LNG opbouwen in mijn bedrijf geeft toegevoegde waarde door de data die wordt 
gegenereerd. Deze maakt het weer mogelijk om efficiënter te werken (beter dan de concurrent). 
Je leert als organisatie om met innovaties om te gaan (proces). Daardoor wordt er een betere 
afwegingen gemaakt voor de toekomst, tevens houdt het de organisatie scherp en zorgt ervoor dat je 
eigen organisatie blijft ontwikkelen. (1 - 1 - 1) 
 
2 
Waarde is een breed begrip; wat is de toegevoegde waarde; kosten, inkoop, lasten, wat komt er bij om 
LNG operationeel mogelijk te maken zoals chauffeursinstructie. LNG geeft op deze onderwerpen extra 
kosten of besparingen. 
De waarde van LNG is dat het schoner is als diesel in de theorie. De waarde van LNG m.b.t. Co2 
besparing blijkt bij ons minder te zijn dan de theorie aangeeft. Fijnstof en geluid reductie is wel duidelijk 
aan te geven in de praktijk. 
Kosten baten; als klanten geen extra kosten willen betalen, dan gaat de rem erop omdat LNG duurder is. 
Waarde zou worden toegevoegd als er Bio-LNG zal worden geïntroduceerd, daardoor zal de Co2 reductie 
significant worden. Het maatschappelijk doel is Co2 besparen, daar valt LNG in. LNG kan worden ingezet 
tegen gelijke kosten. Met bio LNG zou er nog meer Co2 kunnen worden gespaard. 
Waarde voor ons bedrijf is onderscheidend te zijn in de markt. Dit zal resulteren in meer omzet, meer km 
maken en meer klanten. 
Instrueren van chauffeurs bij LNG verlaagd de toegevoegde waarde van LNG omdat dit extra kosten zijn. 
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De acceleratie van een LNG-truck is lager dan van dieseltruck. Dit heeft invloed op de inzet van de truck. 
De inzet wordt beperkt waardoor de waarde zal dalen. 
LNG-truck beter inzetbaar doordat deze stiller is, daardoor lager de stad in wat tot gevolg heeft een 
kosten reductie. (1 - 2 - 1) 
 
3 
Waarde is de essentie van LNG in meerdere opzichte; emissie en geluid reductie. 
Het geluid van een LNG-truck lager daardoor ruimere inzet mogelijk waardoor er een beter rendement 
ontstaat. Deze geluidsreductie is ook mogelijk bij diesels, LNG moet wel zorgen dat ze hun voorsprong 
houden in geluidsreductie in vergelijking met diesel. 
Financiële waarde is belangrijk, LNG biedt vandaag geen significant voordeel. De business case is 
flinterdun, of anders gezegd er zijn geen significante nadelen voor LNG, maar dit is niet voldoende voor 
een verdere ontwikkeling van LNG. Er zijn bij LNG-motoren nog genoeg mogelijkheden om de kosten te 
verlagen. Otto motor (LNG motor) heeft een slechte aandrijflijn, daardoor is zijn de kosten hoger dan 
diesel. Het aantal LNG-stations is niet dekkend voor Nederland, daardoor extra kosten dus hogere kosten 
door omrijd kilometers. (1 - 3 - 1) 
 
4 
Economisch; een sluitende business case. Transport kent flinter dunne marges. Gaat LNG meer marge 
genereren? Mag niet zo zijn dat we met LNG hogere kosten krijgen. LNG mag geen negatief rendement 
genereren. Brandstofkosten is 35% van onze totale kosten, daarom zijn deze kosten belangrijk. De marge 
van een gemiddeld transportbedrijf is zo’n 3% marge van de omzet. Voor innovatie zou één LNG-truck 
prima zijn als deze duurder is omdat dit valt niet op in het geheel, maar voor een groter deel van de truck 
vloot zou dit een significante impact op de marge hebben. As de LNG-business case duurder is dan diesel 
en onze klant wilt niet mee betaald gaan wij geen LNG gebruiken. De transportprestatie van LNG is 
duurder dan diesel. Weten exact tot 6 cijfers achter de komma wat transport kost. Duidelijke focus op de 
kosten. Onze klanten zijn niet bereid om meer te betalen als we een LNG-truck inzetten. Bij twee klanten 
hebben we LNG voorgesteld, beide hebben uiteindelijk voor diesel gekozen omdat dit een goedkopere 
optie is. 
Duurzaam; LNG is goed voor het klimaat omdat het niet giftig is, minder slecht voor het milieu. Dit heeft 
zeker waarde. De uitstoot van een LNG-truck is lager dan een dieseltruck. Kan aan uitstoot  geen waarde 
hangen omdat het aan dezelfde eisen voldoet als een diesel welke vast zijn gelegd in de euro 6 norm. 
LNG zou een waarde kunnen hebben als je gaat uitrekenen wat Co2 kost per vervoerde ton per kilometer. 
In een B2B markt wordt nog weinig gekeken naar emissie uitstoot per vervoerde ton per km. Klimaat, 
imago en marketing; dat zou de waarde van LNG kunnen zijn. Het lukt ons niet om LNG zo te vermarkten, 
daarvoor hebben we LNG-leveranciers en LNG-truck leveranciers nodig. 
Onderscheiden ons van de concurrenten door een efficiënte planning welke wordt aangestuurd door 
innovatieve software. Wij benaderen onze klanten pro actief met innovaties, daardoor ontstaat een 
dialoog met onze klant. In dit soort discussies komt de klant vaak met de LNG optie. 98.2% van de totale 
uitstoot van ons komt uit transport. Het target dat we hebben gesteld is een reductie van 20%. Dit wordt 
gehaald door het inzetten van andere modaliteiten, minder lege kilometers en misschien kan LNG ook 
een alternatief zijn voor de toekomst. Uiteindelijk is dit een belangrijk onderdeel van de propositie van 
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ons bedrijf. Als je niet innoveert als bedrijf dan sta je stil. Stilstand is achteruitgang. Ons bedrijf is 
gegroeid door innovatie. (1 - 4 - 1) 
 
5 
Milieu waarde; uitstoot en de techniek. Minder geluid dan een dieseltruck en reductie van de emissies. 
Financiële waarde; duidelijk verschil tussen ‘total cost of ownership’ (TCO) tussen een LNG-truck en een 
dieseltruck. Levert een besparing op? TCO; investering, onderhoud, brandstof en restwaarde (verschil 
tussen diesel en LNG). Een LNG-truck heeft een hogere investering en hogere onderhoudskosten. Als 
LNG goedkoper is dan diesel kan de extra investering in een LNG-truck worden terugverdient. 
De commerciële waarde is dat de LNG-business een lagere emissie kan opleveren en een reductie van de 
kostprijs van transport voor onze klanten. (1 - 5 - 1) 
 
6 
Verladers bezig zijn met duurzaamheid, LNG voegt voor hun waarde toe door de verlaging hun Co2. 
Voorbeeld hiervan is een verlader die zich profileert als cradle to cradle bedrijf. LNG was de voorwaarde 
bij transport voor deze verlader. LNG heeft als voordeel dat de Co2 footprint wordt verlaagd. Verladers 
hebben Co2 doelen. Met LNG verlaag je de Co2 footprint van klanten. Verlaging van de Co2 levert de 
klant extra waarde. Waarde voor ons is dat we ons kunnen onderscheiden van de concurrenten met LNG 
als brandstof. Dit heeft tot gevolg dat we meer transportbewegingen mogen uitvoeren voor onze klanten. 
Klanten van ons zijn bereid om over te stappen naar een transporteur die LNG gebruikt, maar zijn niet 
bereid om meer dan 2% extra voor te betalen in vergelijking met diesel. De commerciële waarde van 
LNG is hoog. Door LNG hebben we een grote verlader als nieuwe klant gecontracteerd, zonder LNG was 
dat niet gebeurt. LNG biedt de mogelijkheid om nieuwe klant te contracteren. 
Ons bedrijf zelf heeft een Co2 reductie doel. Deze wordt commercieel gebruikt in het jaarverslag en 
uitingen naar de markt. Wij hebben doelstellingen op emissie reductie, daar draagt LNG aan bij. Wij 
hebben meer dan  1.000 trucks op de weg, daarvan zijn 30 trucks met LNG uitgerust. 
De Co2 uitstoot bij een LNG-truck lager dan een diesel, tussen de 15 en de 20% reductie is mogelijk. 
Bij ons krijgt de opdrachtgever gratis een LNG-truck. Gratis is voor dezelfde prijs als een diesel. Dit is 
commercieel erg krachtig in de transportmarkt. (1 - 6 - 1) 
 
7 
Waarde wordt gecreëerd door efficiency, financiën en duurzaamheid. 
De prestatie van LNG wordt vergelijken met diesel op operationeel, financieel en milieu gebied. 
Operatie betekent een betere performance van de LNG-truck zoals lager verbruik dus lagere kosten. 
Financieel als LNG goedkoper is dan diesel (prijs LNG en LNG-trucks). 
Duurzaamheid; doelstelling op terugdringen van Co2 uitstoot. Waarde wordt uitgedrukt in commerciële 
kansen. 
Continuïteit van de business; potentiële klanten willen graag een lagere Co2 uitstoot of vragen om LNG-
trucks. LNG levert nieuwe klanten op en zorgt voor tevreden klanten, door LNG kan er onderscheid 
gemaakt worden tijdens tender processen. (1 - 7 - 1) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
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Code : complexiteit (aantal fragmenten: 7)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Wet en regelgeving; dit heeft gevolgen voor de toepasbaarheid in het dagelijks gebruik (opleidingen, 
administratie, certificering, andere onderhoudsintervallen), wat extra kosten met zich mee brengt. 
Planning en aansturing wordt complex doordat er geen goed netwerk is van LNG-stations. Moeilijk om 
LNG-trucks te plannen daardoor extra kosten. Planning wordt complex doordat de planning rekening 
moet houden waar een LNG-station aanwezig is. Complexiteit in de operationele aansturing van de 
trucks wat resulteert in een lagere efficiency daarnaast zijn de foutkansen zijn hoger; dus hogere kosten 
waardoor het kostenleiderschap in gevaar komt. Als diesel vervangen zou worden door LNG is de 
operatie op LNG ingericht, nu moeten ze met twee brandstoffen werken (LNG en Diesel) met als 
complexiteit als gevolg. 
Innovatie begint kleinschalig. De leercurve heeft invloed heeft op de operatie en dus op negatief op de 
kosten. 
Voorbeeld Trucks op elektriciteit; TCO veel slechter dan diesel, minimaal dubbele kosten. Er is nog niet 
veel bekent over elektrisch rijden daardoor wordt de beslissing uitgesteld. Hoe wordt het netwerk bij 
elektriciteit opgebouwd is een vraagstuk waar vele haken en hogen aan zitten. 
Als LNG in de volgende stadium is dan zal het aantal LNG-stations en vrachtwagenproducenten van LNG-
trucks stijgen waardoor de kosten voor ons zullen dalen. Opschaling is belangrijk om de kosten te laten 
dalen. (1 - 1 - 2) 
 
2 
LNG is vloeibaar en -160 graden daardoor gevaarlijk. Dit heeft invloed op de handeling (tanken). 
Veiligheid; LNG daar moet je voorzichtig mee om gaan t.o.v. diesel. Kans op brandwonden. 
Techniek van LNG-truck moet nog verder worden ontwikkeld. LNG-motor zal nog verder moeten worden 
ontwikkeld, tevens het design van de overige componenten (versnellingsbak, achteras) zal moeten 
worden aangepast aan de LNG-motor. 
Tankproces is complex; andere brandstofpas, trainingen van chauffeurs, herhalingstrainingen voor LNG 
daardoor meer kosten en gevolgen voor de operatie. 
Er zijn bij de chauffeurs twee uiterste; chauffeurs die het geweldig vinden maar ook chauffeurs die niet 
op een LNG-truck gaan rijden. Dit is niet bepalend maar wordt wel meegenomen in het beslissingsproces.      
(1 - 2 - 2) 
 
3 
Uit de praktijk blijkt dat LNG niet zo interessant is als in eerste instantie is voorgespiegeld door de 
truckleveranciers. Verbruik van LNG is hoger dan gedacht. Dit is killing dat het in theorie anders is 
voorgespiegeld dan blijkt in de praktijk. De voordelen van LNG liggen niet voor het oprapen. Voorbeeld 
van tegenstrijdige berichten is; het TNO rapport in vergelijking met  Iveco als leverancier van LNG-trucks 
over Co2 reductie. LNG-trucks zijn te vergelijken met diesel- trucks van 10 jaar terug. De aandrijflijn van 
de LNG-truck is slecht. Dit gaat over achteras reducties en versnellingsbakken wat tot gevolg heeft dat 
het verbruik van een LNG te hoog ligt waardoor de kosten hoger uit vallen. 
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Bij een LNG-truck is de actieradius kleiner dan een dieseltruck. Technisch is de LNG motor anders dan 
een diesel waardoor de intervallen voor onderhoud korter zijn. Dit kost tijd en geld waardoor de kosten 
weer hoger uitvallen. Wij willen graag worden ontzorgd; voorbeeld, de bougies vervangen van de LNG-
truck op locatie waardoor de stilstand voor onderhoud lager zal zijn. 
De chauffeurs moeten extra begeleid worden als zij met LNG gaan rijden. Scholing en begeleiding voor 
de LNG-chauffeurs.  
Nu meerdere brandstofpassen, diesel en LNG wat leidt tot extra complexiteit dus extra kosten. LNG 
heeft meer aandacht nodig dan diesel daardoor meer kosten. 
Het doel is zo min mogelijk overhead en zo veel mogelijk kilometers te rijden.  
LNG is wel op de goede weg maar is er nog steeds niet. LNG zal diesel nog moeten evenaren. 
Tot nu toe is er veel tijd in LNG gestopt, dit is eigenlijk niet acceptabel. Veel concurrenten (andere 
transportorganisaties) stellen het uit om LNG-trucks aan te schaffen totdat LNG wel op dezelfde niveau 
presteert als diesel. 
Er zal snel verbetering moeten komen aan de complexiteit. Onze klant wilt LNG nog wel. Dus wij zullen 
minimaal op LNG investeren. Uiteindelijk is onze klant de drijver achter deze ontwikkeling. (1 - 3 - 2) 
 
4 
Als LNG een vlucht neemt, zie ik complexiteit niet als een probleem, alleen als een aanloop verschijnsel. 
Veel mensen weten nu niet wat LNG als brandstof is. (1 - 4 - 2) 
 
5 
Informatie over het LNG is niet goed beschikbaar. De onbekendheid van LNG in vergelijking met diesel 
draagt bij aan de weerstand. 
LNG is niet bekend en wordt snel als complex gezien; vloeibaar, - 160 graden, moeilijk te begrijpen hoe 
de distributiekolom werkt voor LNG en gas is toch voor het fornuis? (1 - 5 - 2) 
 
6 
Toen we begonnen met LNG was er maar 1 LNG-station. Dit maakt de inzet van LNG-trucks lastig. De 
truck moest altijd op tijd weer terug zijn. Kan niet ergens anders bijvullen terwijl een diesel overal kan 
worden getankt. De planners moeten rekening houden met een LNG-truck, ze kunnen de LNG-truck niet 
overal inzetten. Klanten routes zijn belangrijk, het behoeft dus een goede afstemming met de klant. 
Als er geen ondersteuning is van het management dan zal LNG zich niet veder ontwikkelen. De 
complexiteit moet worden aanvaard. 
Tanken van LNG is anders dan bij diesel. Dit wordt zeker in het begin ervaren als complex. 
Er zijn nog geen uniforme LNG-trainingen voor chauffeurs. (1 - 6 - 2) 
 
7 
Complex is de manier waarop je het volume van LNG aangeeft, bij diesel in liter en bij LNG in 
kilogrammen. De energie inhoud van 1 kg LNG is anders dan 1 liter diesel. Dit is geen blokker, maar 
mensen moeten wel begrijpen wat dit betekend. 
LNG tanken is anders dan bij diesel, veiligheidseisen maken het complexer (handschoenen, bril en 
trainingen), dit is een gewenning. Dit brengt wel extra kosten met zich mee. 
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LNG is enger als diesel. Men kent het niet, LNG kan brandwonden veroorzaken. (1 - 7 - 2) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : testen (aantal fragmenten: 6)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Testen alleen door zelf een LNG-truck te proberen in de operatie; voor chauffeur, kosten, baten, mee in 
planning of niet, verbruik 
Wij hebben LNG van te voren getest omdat de klant van ons aangaf dat LNG de enige optie was. 
Als het business model klopt en de klant wilt dit graag dan is een test periode niet noodzakelijk. (1 - 2 - 3) 
 
2 
De test moet aantonen of de LNG-truck past in onze organisatie. Er worden vraagstukken bekeken zoals; 
zijn er voldoende LNG-stations, rijdt de truck een vast traject en moet de chauffeur getraind worden. De 
test is om meer inzicht te verkrijgen in de kosten, de techniek en de chauffeurs tevredenheid; in deze 
volgorde van belangrijkheid. Evalueren is belangrijk, dit moet beter met de leverancier van LNG en met 
de vrachtwagen leverancier. 
Wij hebben met Iveco een contract afgesloten, in dit contract staat geschreven dat de LNG-truck kan na 
1 jaar kan worden teruggegeven. De truck rijdt nu langer dan 1 jaar op verzoek van onze klant. 
Een aantal versnellingsbakken van LNG-trucks zijn al gesneuveld omdat er met de hand moet worden 
geschakeld. (1 - 3 - 3) 
 
3 
Het testen van LNG-truck doe je in de operatie. Het is voor de planner een ander voertuig om te plannen; 
mag de tunnel niet in, moet vaker tanken, chauffeur heeft meer tijd nodig om te tanken enz. Een LNG-
truck mag niet falen in de operatie daarom wordt deze voor aanschaf getest. Testen betekent; 
chauffeurs ervaring, operatie, techniek, gebruik, onderhoud enz. De testfase houdt in desk research en 1 
maand de LNG-truck op proef. Wij hoeven alleen te testen of de truck past in de operatie. Ik ga er vanuit 
dat de vrachtwagenfabrikant de truck al tot in detail heeft getest op techniek. 
Als er een proefrit wordt uitgevoerd dan is het al duidelijk dat er intentie is om te investeren. (1 - 4 - 3) 
 
4 
Er zal een garantie moeten komen op de beschikbaarheid van LNG, kwaliteit LNG en technisch 
betrouwbaarheid van de LNG-truck. 
Er is vandaag de dag geen reden om geen LNG-truck aan te schaffen vanuit technisch oogpunt. (1 - 5 - 3) 
 
5 
Toen wij met LNG van start gingen hebben we 3 LNG-trucks ingezet als pilot om te testen of deze LNG-
trucks passen binnen de organisatie. De LNG-truck wordt getest in de praktijk; inzetbaarheid, vermogen, 
verbruik, comfort, rij gemak enz. Voor een goede test van de LNG-truck is twee weken voldoende. 
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Tijdens de test wordt er minder geluisterd naar de chauffeur. Acceptatie van de gebruiker is belangrijk. 
In dit geval wordt de chauffeursacceptatie steeds belangrijker omdat er een tekort ontstaat aan 
chauffeurs. De  ervaring van de chauffeur is niet leidend maar wel belangrijk en daarom moet dit worden 
meegenomen in de beslissing, 
Testen van het LNG tanken op nieuwe LNG-stations is belangrijk. Hieruit kan blijken dat het station niet 
voldoet aan de eisen wat weer gevolgen heeft voor de prestaties van de LNG-truck. 
Belangrijk is wat er wordt verwacht van de LNG-truck en van het LNG tanken. Uiteindelijk moet de 
prestatie van een LNG-truck gelijk, of beter zijn van een dieseltruck. 
Testen is belangrijk, na een test wordt er besloten of er wordt overgestapt van diesel naar LNG. (1 - 6 - 3) 
 
6 
Je hebt een andere truck nodig bij LNG als je dit vergelijkt met diesel, dat is de ingrijpende factor. Door te 
testen komen deze factoren naar voren. De brandstof hoeft niet getest te worden, maar de LNG-truck 
wel. Test op het gebied van; proefrijden, zien hoe de truck zich gedraagt, de prestatie, hoeveel kracht 
levert de truck, betrouwbaarheid, kans op uitval, actieradius, eigenlijk alles wat je van een nieuwe truck 
wilt weten.  
Testen in de praktijk, hoe gedraagt zo’n truck zich in de dagelijkse operatie. Testen duurt zo’n 4 tot 6 
weken, dan is er een aardig beeld van de truck. 
LNG ervaring worden vaak al gedeeld met andere vervoerders, maar iedereen wilt toch zelf ervaring 
opdoen met een LNG-truck. Dit is belangrijk. Eerst een LNG-truck testen dan wordt er pas één 
aangeschaft. (1 - 7 - 3) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : compatibiliteit (aantal fragmenten: 6)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Onderlinge uitwisselbaarheid; past LNG in de huidige bedrijfsprocessen? Kan niet zo maar een 
dieseltruck met een LNG-truck wisselen i.v.m. het beperkte aantal LNG-stations, beperkte actieradius, 
beperkte aantal pk’s van de truck en de chauffeur (is deze wel getraind voor LNG?). 
Efficiency en schaalgrootte zijn belangrijk voor kostleiderschap. Van schaalgrote is nog geen sprake maar 
dit moet wel gebeuren anders zal de markt voor LNG verdwijnen. Massa is belangrijk om de kosten laag 
te houden. De ontwikkeling van LNG als brandstof gaat nog redelijk snel als je dit vergelijkt met 
elektrisch. De LNG ontwikkeling gaat wel 10 keer zo snel omdat de vrachtwagenproducenten LNG-trucks 
ontwikkelen en op de markt brengen in tegenstelling tot de elektrische-truck. 
De vervangingscyclus om 100% van het wagenpark te vervangen duurt 7 jaar, dus duurt het minimaal 7 
jaar om over te schakelen van diesel naar LNG. Nu is het risico te hoog om deze stap te maken omdat er 
te weinig LNG-stations zijn en er geen garantie is op de business case. (1 - 1 - 3) 
 
2 
LNG moet passen in je tankstructuur. 
Innovatie is mooi, maar afhankelijk van de ontwikkeling van een goede LNG-truck. 
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Diesel bestaat al zo lang, alles is bekent (operationeel, techniek enz.). LNG is een stap terug in de tijd 
omdat LNG nog niet op het niveau is van diesel, dit kan een belangrijke reden zijn om niet voor LNG te 
kiezen. 
Het business model moet het interessant maken om op LNG te rijden, dat is nu nog niet het geval 
LNG verbruik wordt rooskleuriger weergegeven door de leveranciers als dat het in werkelijkheid is, 
hierdoor is het Co2 voordeel beperkt. 
Geloof wel dat de LNG techniek zich verder ontwikkeld waardoor het verbruik van de LNG-truck beter 
wordt. 
Zou hetzelfde moeten zijn als diesel, maar dit is het nog niet. (1 - 2 - 4) 
 
3 
Het netwerk van LNG-stations is belangrijk. Het aantal LNG-stations is vandaag nog niet voldoende. De 
LNG-test bij een grote verlader in het zuiden van het land  is uiteindelijk gestopt omdat er geen LNG-
station op de route was. De klant wilde niet betalen voor deze extra omrijd kilometers om te tanken. 
Er zijn andere tankpasjes voor LNG, dit heeft invloed op de manier van werken dus extra kosten.  
Voor het tanken van LNG is er een veiligheidsprocedure en tankinstructie dat extra tijd kost wat 
resulteert in extra kosten. 
Als LNG steeds als normaler wordt ervaren zal het geen probleem meer zijn. Zolang het een uitzondering 
is, wordt het als vervelend gezien. (1 - 3 - 4) 
 
4 
De operatie is belangrijk binnen ons bedrijf. Deze zorgt ervoor dat we kunnen doen wat we hebben 
afgesproken met de klant. Dit model kunnen we niet zo maar aanpassen. LNG zou eigenlijk vlekkeloos in 
dit model moeten worden ingeschoven. LNG zou moeten opgaan in het grote model. Men wilt geen 
uitzondering maken. Als het een te grote impact heeft zal dit invloed hebben op de mensen die er mee 
moeten werken. Dit kan zelfs leiden tot sabotage, LNG-truck niet inplannen, geen medewerking verlenen 
enz. Daarnaast zullen de kosten hoger zijn. 
Als het gebruik van een LNG-truck zou betekenen dat er moet worden afwijken van het operatiemodel 
dan zal de operatie worden meegenomen in het voortraject om te zorgen dat LNG op de juiste manier 
wordt geïmplementeerd. Dit is een “must have” welke geldt bij elke nieuwe techniek: voorbeeld is de 
boordcomputer. Mensen betrekken bij innovatie; mensen verantwoordelijk maken voor de uitrol 
innovatie en iedereen laten meedenken. (1 - 4 - 4) 
 
5 
LNG moet passen bij kwaliteitsnormen die zijn gesteld in de transportmarkt. 
Fabricage van nieuwe LNG-trucks moeten passen binnen de bestaande productie faciliteiten bij de 
vrachtwagenproducenten. Vandaag worden de LNG-trucks speciaal gebouwd wat weer extra kosten met 
zich mee brengt. 
De betrouwbaarheid wordt belangrijker als het aantal LNG-trucks groter wordt in de totale vloot van de 
transporteur. (1 - 5 - 4) 
 
6 
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Om LNG te gebruiken moet je een andere truck hebben, een LNG-truck in plaats van een dieseltruck. 
Er zijn veel minder LNG-stations dan diesel. Daardoor is de actieradius belangrijk van een LNG-truck. 
In de operatie is een LNG-truck moeilijker in te plannen door een niet dekkend netwerk van LNG-stations. 
Trucks worden gepland zonder dat er rekening wordt gehouden met de locatie waar er LNG moet 
worden getankt. Met diesel is dit geen probleem. Dit kan in sommige situaties een show stopper zijn om 
niet te investeren in een LNG-truck. (1 - 7 - 4) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : afhankelijkheid (aantal fragmenten: 6)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
LNG is afhankelijk van de beschikbaarheid van LNG-stations en de beschikbaarheid van LNG-trucks. 
De LNG prijs geeft een klein voordeel in vergelijking met de prijs van diesel. Maar dit verschil tussen de 
dieselprijs en LNG prijs blijft hetzelfde, dit verschil zou groter moeten worden om de innovatie verder te 
ontwikkelen. 
Regelgeving en chauffeurs training; er zal een standaard moeten komen in de markt. Nu is er een extra 
last voor de administratie omdat iedere chauffeur voor elk station moet worden getraind, dit moet 
worden geadministreerd. 
Veiligheid; wat gebeurt er als een chauffeur zich niet aan de regels houdt? Wat als er een ongeluk 
gebeurt? Verantwoordelijkheid ligt nu bij de transporteur, waar deze ook hoort, maar dit vergt wel een 
duidelijke beleid en dat kost ons geld. (1 - 2 - 5) 
 
2 
De ontwikkeling van de LNG-markt is afhankelijk van de Bio component in LNG. Bio is belangrijk om bij 
fossiel LNG te mengen om de Co2 verder te reduceren. Bio is belangrijk omdat er afspraken worden 
gemaakt met de overheid voor de reductie van Co2. Er zal duidelijkheid moeten komen over het bio 
component in LNG. 
Onlangs schade gehad met LNG-truck. De schade is anders behandeld dan bij een-dieseltruck omdat er 
geen restwaarde aan een LNG-truck werd toegekend. Dit heeft tot gevolg een hogere 
verzekeringspremie, dus negatieve impact op de kosten. Een verbruiksgarantie zou de acceptatie 
verhogen, het verbruik van een LNG-truck is nu nog niet duidelijk. (1 - 3 - 5) 
 
3 
Diesel is afhankelijk van het netwerk en kwaliteit. Deze is goed. Afhankelijkheid van aantal LNG-
pompstations heeft een kosten verhogende invloed op de operatie. De chauffeur wordt bij ons ieder jaar 
bijgeschoold om er voor te zorgen dat de innovatie goed wordt geaccepteerd en geïmplementeerd in de 
operatie. LNG implementeren zou een goed geleid project moeten zijn. Als LNG wordt gezien als de 
standaard wordt LNG veel eerder en sneller geaccepteerd. Als de massa van LNG steeds groter wordt zal 
de weerstand tegen deze innovatie vanzelf verdwijnen. (1 - 4 - 5) 
 
4 
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De LNG-ontwikkeling is afhankelijk van de vrachtwagenproducenten van LNG-trucks. Op dit moment 
maar 2 aanbieders van LNG-trucks, er zullen er meer moeten komen om meer keuze te hebben dat weer 
resulteert in een meer competitieve markt. Door een competitieve markt worden de LNG-trucks 
goedkoper. (1 - 5 - 5) 
 
5 
Om LNG te accepteren moet de cirkel rond zijn; voldoende LNG-stations, meerdere 
vrachtwagenfabrikanten die LNG-trucks produceren, verladers die snappen dat dit een andere planning 
vereist en de juiste vervoerder die dit wilt proberen. Er is een wederzijdse afhankelijkheid van deze 
stakeholders. De stakeholders zijn belangrijk. Er is een afhankelijkheid van subsidies om de eerste LNG-
trucks te financieren. Accijns op LNG is ook belangrijk om te zorgen dat de business case interessant is in 
vergelijking met een dieseltruck. (1 - 6 - 4) 
 
6 
Er moet een LNG-truck zijn aangeschaft. 
Veiligheidsaspecten zoals bril, tanktraining en handschoenen. 
Trainingen van de chauffeurs omdat ze anders geen LNG mogen tanken. (1 - 7 - 5) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : zichtbaarheid (aantal fragmenten: 3)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Je wilt wel vooraan meelopen, daarom is het belangrijk dat LNG ervaringen worden gedeeld met de 
markt. Als het alleen exclusief voor ons bedrijf zou houden dan zal de markt niet verder ontwikkelen. Als 
je in LNG gelooft dan moet je informatie met elkaar delen; informatie over wat kan worden verbeterd. 
Delen help de kennis en kunde voor LNG verder te ontwikkelen en zo de kosten te verlagen. (1 - 1 - 4) 
 
2 
Je wilt niet de enige zijn die met LNG bezig is. De markt moet LNG accepteren. Als we alleen op LNG 
rijden dan zullen de kosten hoger blijven vergeleken met diesel. (1 - 4 - 6) 
 
3 
Transport is een conservatieve wereld, investeringen worden op de oude manier genomen aan de 
keukentafel en veelal op gevoel. LNG moet goed worden uitgelegd aan de transporteurs; hoe werkt het, 
de LNG-business case enz. 
LNG moet zo zichtbaar zijn zodat iedereen weet wat LNG is. Er is nu nog angst voor LNG, waarom zou de 
transporteur dan van brandstof wisselen? (1 - 5 - 6) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : communiceerbaarheid (aantal fragmenten: 5)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    





Stakeholders; klant is het belangrijkste, vrachtwagenproducenten moeten mee met de LNG ontwikkeling, 
bedrijven die hun nek durven uit te steken om garanties af te geven en mijn personeel die goed moeten 
worden meegenomen waarom LNG. Klanten zullen moet worden uitgelegd wat de voor en nadelen zijn 
van LNG. Personeel informeren door; personeelsblad, technische commissie en 1 op 1 gesprekken. LNG 
moet gedragen worden door de organisatie; resultaat moet een draagvlak creëren. Als er geen draagvlak 
is dan zal de innovatie niet slagen. (1 - 1 - 5) 
 
2 
LNG is een lastig product, vele weten niet wat het betekent en wat de voor- en nadelen zijn. (1 - 2 - 6) 
 
3 
Stakeholders moeten worden overtuigd over de LNG-business case voordat er een beslissing wordt 
genomen om LNG-trucks aan te schaffen. Stakeholders zijn de operatie, de materieel afdeling en de 
DMU. (1 - 4 - 7) 
 
4 
Wij zijn vergeten binnen ons bedrijf te vertellen dat er ook nadelen aan LNG zijn. Het is belangrijk om de 
nadelen en voordelen te geven van LNG. 
Aan chauffeurs wordt meer tijd aan besteed als zij met een LNG-truck gaan rijden om de acceptatie te 
verhogen. 
Er is overleg met planners omdat LNG-trucks anders moeten worden ingepland. LNG-trucks kunnen maar 
op een beperkt aantal plaatsen LNG-tanken. 
LNG is nog niet bij iedereen binnen ons bedrijf bekend. De interne communicatie richting deze groep 
verloopt moeizaam. LNG moet verder in de organisatie worden uitgedragen. Dit vindt nu plaats via de 
verkoop vergaderingen en andere interne vergaderingen binnen ons bedrijf. 
Daarnaast wordt LNG door ons verder uitgedragen op extern gerichte bijeenkomsten. Dit om onze 
concurrenten te bewegen over te schakelen op LNG. Als wij de enige zijn die LNG als brandstof gebruiken 
zal de LNG-markt zich niet ontwikkelen. Er moet worden opgeschaald; meer aantal tank stations, 
vrachtwagenfabrikanten die meer LNG-trucks fabriceren daardoor worden de kosten lager en zal de 
kostprijs van transport met LNG als brandstof dalen. Dan wordt het interessanter om op LNG te rijden als 
op diesel. (1 - 6 - 5) 
 
5 
Stakeholders zijn financiën, inkoop, chauffeurs, operatie, klanten, omgeving (station, werkplaats). 
Uitleggen wat LNG is en wat LNG doet. Communiceren van de waarde voor de stakeholders. Ieder heeft 
zijn eigen uitleg. Duidelijk maken aan stakeholders wat LNG nu is. Dit kan verschillend zijn per 
stakeholder. 
Informatie van LNG komt van LNG-leveranciers, eigen ervaring en LNG-truck fabrikanten. 
Communiceren van de emissie reductie is erg belangrijk, dit gaat met name over Co2 reductie. 
Feiten moeten worden gecommuniceerd. Als industrie moet een duidelijke informatie worden afgegeven. 
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Onbetrouwbare informatie leidt tot geen aanschaf. Onbetrouwbaar is informatie uit verschillende 
bronnen die niet met elkaar overeenstemmen. (1 - 7 - 6) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : aanpasbaarheid (aantal fragmenten: 5)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Klant met specifieke eis; voorbeeld een groot distributie center in het midden van het land, door samen 
te werken met vervoerders, verlader en LNG-leverancier werd het mogelijk om project van LNG van de 
grond te tillen. Elkaars positie goed begrijpen en daarop inspelen om het project zo mogelijk te maken. 
Als de samenwerking er niet is, heeft dit een gevolg op de acceptatie van LNG. Kan zelfs een blokker zijn.     
(1 - 2 - 7) 
 
2 
De bio component in LNG wordt een vereiste om er voor te zorgen dat de Co2 echt wordt gereduceerd in 
vergelijking met diesel. (1 - 3 - 6) 
 
3 
Hoe meer aanpassingen op LNG hoe lager de acceptatie. Dit product moet overal gelijk zijn. (1 - 4 - 8) 
 
4 
Klanten stellen eisen aan het vervoer. Dit vervoer is aan te passen van diesel naar LNG. 
Product aspecten; het is belangrijk om de kosten van LNG-trucks te fabriceren te reduceren door het 
verder ontwikkelen van de dure onderdelen op een LNG-truck. De uitvoering van een LNG-truck moet 
minimaal overeenkomen met dieseltrucks. (1 - 5 - 7) 
 
5 
Inzet per klant van de LNG-truck kan anders zijn. (1 - 7 - 7) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : realisatie (aantal fragmenten: 5)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Als het voordeel van LNG pas na één jaar zal uiten dan is dat te ver weg. Je wilt snel binnen een aantal 
maanden resultaten zien. De voordelen moeten wel hard gemaakt worden door een goede 
onderbouwing. Met LNG zien we gelijk wat het doet, geluid lager en verbruik beter die heeft een 
positieve invloed op de acceptatie. (1 - 1 - 6) 
 
2 
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Hoe korter de realisatie van de voordelen van LNG hoe beter. Na één half jaar moet er beslissing 
genomen zijn samen met een klant om LNG te gaan inzetten. (1 - 4 - 9) 
 
3 
De afzet van LNG moeten stijgen anders zal het verdwijnen als brandstof voor trucks. Door opschaling 
dalen de kosten van LNG-trucks en zal het aantal LNG-stations worden uitgebreid. Deze periode van 
introductie mag niet te lang duren anders verdwijnt de interesse. (1 - 5 - 8) 
 
4 
De meer investering van de LNG-truck in vergelijking met een dieseltruck moet worden terugverdiend. 
De terugverdientijd zou binnen 3 jaar moeten zijn . Als deze terugverdientijd langer wordt of er geen 
terugverdientijd is zal er geen LNG-truck worden aangeschaft. De periode van de terugverdientijd moet 
bekend zijn (moet overzichtelijk zijn). 
De huidige lage olieprijs beïnvloed de terugverdientijd van een LNG-truck. Hoe kleiner verschil tussen 
LNG en diesel prijs hoe langer de terugverdientijd. (1 - 6 - 6) 
 
5 
Dit gaat over de business case en niet over de emissies; Wordt de extra investering van de LNG-truck 
terugverdient in 5 jaar? Terugverdientijd moet vallen binnen de Life cycle van de LNG-truck. Als de 
terugverdientijd korter is als de life cycle dan is er een financieel voordeel welke bijdraagt aan positieve 
acceptatie van LNG als brandstof. 
Emissie wordt afgezet tegen het aantal kilometers dat wordt afgelegd en het aantal kilogram dat is 
verplaatst, dat wordt doormiddel van aannames gecalculeerd. Er wordt niet live gemeten. (1 - 7 - 8) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : norm (aantal fragmenten: 2)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
De norm was “op gas moet je koken” en niet rijden. De norm is aan het veranderen, gas wordt steeds 
meer geaccepteerd als brandstof. Transport heeft vele oneliners: beter een ster in mijn voorruit dan op 
mijn gril. Ditzelfde geldt voor gas. Ik zie wel een verandering. 
Randvoorwaarden kunnen invloed hebben op de norm. Misschien wordt LNG wel geaccepteerd maar 
omdat er een cursus gevolgd moet worden om te kunnen LNG tanken wat met liever niet doen (bv door 
faalangst), vinden ze LNG niets. Dit is moeilijk te doorgronden. (1 - 1 - 7) 
 
2 
Norm is een cultuur ding; chauffeurs willen graag veel pk’s en geluid. Het zal een tijdje duren voordat 
LNG als brandstof bij chauffeurs wordt geaccepteerd. 
Inkopers kopen liever het bekende in, dat is goed te vergelijken met andere merken. LNG is nieuw en nog 
slecht te vergelijken. 
Emotioneel wijkt LNG veel af van diesel voor de transportwereld. 
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Hoe meer een LNG-truck lijkt op een dieseltruck hoe beter de acceptatie zal zijn. 
Voor de operatie zo weinig mogelijk complexiteit, liefst alles hetzelfde. Met LNG wordt een variabele 
toegevoegd die nu (nog) niet de norm zijn. (1 - 7 - 9) 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : imago (aantal fragmenten: 7)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
LNG heeft een positieve bijdrage aan het beeld van mijn bedrijf. Duurzaam is belangrijke uiting. Ons 
bedrijf wordt daarvoor erkend; ze staan niet stil, zijn bezig met innovatie. Gevolg dat wij meer serieus 
wordt genomen als bedrijf; je komt gemakkelijker op de long list van nieuwe opdrachtgevers. (1 - 1 - 8) 
 
2 
Hoe gaan we de chauffeurs nu warm stoken voor LNG? Chauffeurs willen graag veel pk, geluid, met hand 
schakelen en diesel ruiken. LNG heeft geen stoere imago. Dit geeft geen doorslag, maar wordt steeds 
belangrijker door het te verwachte tekort aan chauffeurs. 
Klanten vinden het imago van LNG (groen en stil) erg belangrijk. De push om op LNG te rijden komt van 
onze klanten. 
Het imago wordt binnen ons bedrijf als negatief ervaren vanwege de complexiteit. 
Een positief imago wordt ook gevormd doordat een LNG-truck stiller is dan een diesel. (1 - 2 - 8) 
 
3 
Voor een hoop mensen zegt LNG nog helemaal niets. De kennis van LNG is echt laag in de 
transportwereld. 
Imago van de LNG-truck is van invloed. De huidige LNG-truckleveranciers; Iveco heeft geen goede naam 
en Scania weer wat beter. Stel dan je als chauffeur een LNG-truck krijgt die je niet wilt, dan zal de LNG-
truck niet efficiënt worden gebruikt wat resulteert in hogere kosten. Ik kan een boek schrijven over 
chauffeurs die niet met een LNG-truck willen rijden, er worden veel argumenten verzonnen om maar 
niet in een LNG-truck te hoeven te rijden. Dit kost tijd om deze problemen te bespreken. Het zal 
veranderen als een sterk merk komt met een LNG-truck die op hetzelfde niveau presteert als een 
dieseltruck. Daarnaast zijn er ook chauffeurs die graag met een LNG-truck rijden. (1 - 3 - 7) 
 
4 
Image is everything! Mensen die niet op de hoogte zijn van LNG worden vaak overtuigd of beïnvloed 
door imago. LNG imago is positief omdat LNG voordelen biedt op milieuvlak. (1 - 4 - 10) 
 
5 
Duurzaamheid is belangrijk. LNG is een schonere brandstof met significante voordelen op milieu. 
LNG geeft een goede uitstraling wat extra transport voor ons bedrijf oplevert. (1 - 5 - 9) 
 
6 
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Wij hebben uitgedragen LNG als brandstof te gebruiken als bevestiging van onze focus op duurzaamheid.  
Met het uitdragen van LNG laat je aan de buitenwereld zien wat wij doen. LNG wordt gebruikt in onze 
commerciële uitingen. 
Duurzaamheid is deel van financieel jaarverslag. Daarin is LNG opgenomen. Dat is een vast onderdeel. 
Hier wordt de Co2 reductie in aangegeven. (1 - 6 - 7) 
 
7 
Co2 impact is deze nu wel of niet groot genoeg om LNG aan te schaffen. Er zal duidelijkheid moeten 
worden gegeven. Er zijn grote gevolgen als Co2 voordeel niet kan worden overgebracht. Dit is een show 
stopper voor de aanschaf van LNG-trucks. 
Veiligheid; vinden mensen eng; erg koud, hoge druk. 
Ik ben een stoere chauffeur of inkoper, hierbij past (nog) geen gas-truck. (1 - 7 - 10) 
 
---------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : gebruik (aantal fragmenten: 5)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Netwerk van LNG-stations is kleiner dan diesel, dus veel omrijd kilometers dat geld kost. 
Tanken is moeilijker dan bij diesel; er moet getraind worden dat extra kosten met zich mee brengt. 
Operationeel plannen van een LNG-truck is moeilijker dan bij een diesel. (1 - 2 - 9) 
 
2 
Een tevreden chauffeur is belangrijk. (1 - 3 - 10) 
 
3 
Hoe meer LNG lijkt op diesel hoe hoger de acceptatie. Als LNG hetzelfde werkt als diesel dan is de 
acceptatie hoger. Als de handeling voor LNG nog makkelijker zijn dan zal de acceptatie hoger worden.     
(1 - 4 - 11) 
 
4 
Gebruik is de praktische invulling om te opereren; waar LNG tanken? Daarnaast gaat het om het LNG 
tanken. Een “diesel like experience” moet het minimale doel zijn en misschien nog wel beter. Dezelfde 
gebruikerservaring van diesel en LNG tanken zal een positieve invloed hebben. (1 - 5 - 10) 
 
5 
Gebruik van LNG, kun je met LNG gemakkelijk aan de slag? Lastig; er moet worden getraind om te mogen 
tanken, handschoenen en bril. Gebruik zou een diesel ervaring moeten zijn, of eventueel nog beter. 
Direct gebruik heeft duidelijke invloed op acceptatie. Betrouwbare informatie en duidelijkheid over 
gebruik. (1 - 7 - 11) 
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----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : informatie (aantal fragmenten: 6)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Harde informatie is nodig voor verbruik. De huidige informatie om de business case te onderbouwen is 
niet voldoende. Co2 voordeel; waar is de harde info? Deze informatie moet er zijn, vandaag is dit 
onvoldoende. Informatie op onderbuik gevoel is niet voldoende. (1 - 1 - 9) 
 
2 
Er wordt veel naar de voordelen gekeken, maar de nadelen moeten ook worden benoemd. Dit is 
belangrijk om een objectief beeld te kunnen vormen. Info over de voor en nadelen van LNG moeten 
duidelijk worden gecommuniceerd worden met de stakeholders. Co2 reductie komt niet duidelijk uit de 
verf in de praktijk, dit moet goed gecommuniceerd worden. Eigen waarheid zal moeten worden 
gereflecteerd met de markt, controle, klopt het? Stakeholders zoals management team en klanten 
moeten van objectieve informatie worden voorzien (onze klanten moet wel begrijpen wat LNG voor een 
organisatie inhoud, begrijpt hij het wel?). Collega vervoerders, vrachtwagenleveranciers en LNG-
leveranciers zouden hetzelfde signaal moeten geven over de voor en nadelen. Wat is nu echt waar, en 
wat nu niet. Als industrie naar buiten treden met het volledige verhaal (voor en nadelen van LNG). Wat is 
er nu bekent over LNG; waar staan we nu en waar gaan we naar toe? Eerlijk overzicht van vandaag van 
de voor en nadelen van LNG, maar tevens weergeven wat zijn de kansen in de toekomst voor LNG; 
kosten reductie, prijs LNG, trainingen simpeler enz. De issues (complexiteit) van vandaag; hoe wordt dit 
nu ervaren en wat gaat er in de toekomst gebeuren? 
Wat gaat er gebeuren met Bio-LNG voor een extra significante Co2 reductie. 
Vandaag stappen de transporteurs over naar LNG op de vraag van de klant die werkzaam zijn in de retail. 
Zie nog geen andere ontwikkeling. 
Wat doen de vakcollega’s? Belangrijk voor uitwisseling van ervaring. Samen willen leren om de 
problemen op te lossen. (1 - 2 - 10) 
 
3 
Het LNG verhaal moet eerlijk zijn anders zal dit voor de acceptatie van LNG een negatieve invloed 
hebben. De kunst van het weglaten waardoor er een andere perceptie komt over de voordelen van LNG. 
Dit irriteert mij mateloos. Als er geen totaal beeld wordt geschetst dan staat LNG met 1 - 0 achter. Het is 
storend dat er geen totaal overzicht wordt gegeven over LNG als brandstof. De voordelen zijn nog niet 
geheel duidelijk tussen diesel en LNG. Emissie is een terrein wat nog niet duidelijk is, er worden 
verschillende berichten de markt in gebracht over besparing van Co2.  Verschillende berichten over LNG  
werkt de ontwikkeling van LNG tegen. Ik wil het hele verhaal vertellen over C02 reductie, geen 
onderdelen weglaten om het positiever te krijgen. 
Besluitvorming voor LNG gaat vooral om de kosten, de informatie rondom milieu voordelen is niet van 
doorslaggevend belang. 
De informatie van de LNG innovatie is belangrijker geworden om er voor te zorgen dat alles vooraf 
bekend is om de kosten goed in te schatten. 
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Als je de voor en nadelen samen onder ogen ziet, is dat prima. Je hebt elkaars hulp nodig om de nadelen 
te minimaliseren. Op dit moment is er geen samenwerking in de markt. (1 - 3 - 8) 
 
4 
Informatie is voor ons cruciaal en vormt voor ons de basis van acceptatie.  
Het gaat hier om alle LNG feitelijkheden. (1 - 4 - 12) 
 
5 
Alle voordelen en nadelen van LNG en LNG-truck moeten duidelijk vooraf worden gecommuniceerd. 
Alle onderdelen van de business case: investering, restwaarde, brandstof en inzetbaarheid (aantal LNG- 
pompstations en de pk klasse van de LNG-truck) zijn van groot belang of het commercieel aantrekkelijk 
genoeg is om op LNG te gaan rijden. (1 - 6 - 8) 
 
6 
Betrouwbare informatie over duurzaamheid, gebruik (operationeel gebruik) en financieel. De beste 
informatie is de complete informatie (gehele kostenoverzicht van een LNG-truck). 
Alle vragen moeten worden beantwoord om mensen goed in te lichten om ze over de streep te trekken 
om over te stappen op LNG. Voorbeeld; er nog weinig bekent over de restwaarde. (1 - 7 - 12) 
 
---------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code: fysiek risico (aantal fragmenten: 4) 
---------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Fysiek; risico voor de chauffeur op verbranding bij tanken van LNG. 
 
2 
LNG roept associaties op met GAS, explosie gevaar, verbranden. 
 
3 
Fysieke risico moet duidelijk zijn en er moet op geanticipeerd worden door middel van trainingen e.d. 
De kwaliteit van LNG moet worden gegarandeerd zijn. (1 - 7 - 13) 
 
---------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code: functioneel risico (aantal fragmenten: 7) 
---------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Waarom  investeren in duurdere LNG-trucks. Wat doen we met de afschrijftermijnen. De regelgeving 
schrijft geen LNG voor; waarom zou je het dan nog doen? Rendement afhankelijk van de 
brandstofprijzen. Hoe zeker is het halen van de kosten? De zekerheid in %. Diesel is bekend (enige 
onbekende is dieselprijs ontwikkeling), LNG zijn meeste onderdelen waaronder prijs nog onbekend. De 
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betrouwbaarheid van de inzet is een belangrijk onderdeel van de kosten. Huidige kosten kunnen 
vandaag prima zijn, maar wat zal er de komende 5 tot 10 jaar gebeuren met de Co2 tax. 
Voor ons was de reden om op LNG te gaan rijden de vraag van de klant. Als LNG niet door de klant wordt 
gevraagd zal het verder niet ontwikkelen. (1 - 1 - 10) 
 
2 
Functioneel; het functioneel zijn van de LNG-truck. Voldoet deze wel aan de eisen van vandaag zoals 
automaat op de LNG-truck en moet de planning rekening houden met de inzet van een LNG-truck. De is 
acceleratie belangrijk van een LNG-truck omdat er weinig LNG-stations zijn. 
 
3 
Fysiek; LNG tanken en ongevallen met LNG-trucks geeft extra risico dat extra tijd kost om te 
minimaliseren. Er zijn veiligheidsrisico’s. Voorbeeld; de laadbakstekker van de laadklep was afgebroken 
en aan het vonken op de LNG-tank.  
Voor ons als ondernemer nemen we beslissingen voor een periode van 7 jaar. 
Functioneel; LNG moet wel aanwezig zijn, al een paar keer zonder LNG gestaan omdat er geen stations in 
de buurt waren. 
 
4 
Functioneel is economisch risico (operationeel). 
 
5 




Bij het tanken van LNG is er een fysiek risico voor de chauffeur, deze kan worden verminderd door 
handschoen, bril en goede tankinstructie. 
 
7 
LNG afblazen heeft een slechte uitwerking op de Co2 reductie. Dit is gebeurt bij één van de stakeholders 
die een LNG-station exploiteert. 
Het risico is afgenomen doordat er op lokaal niveau meerdere LNG-stations zijn. (1 - 6 - 9) 
Wat zijn nu de andere milieu besparing als er geen Co2 besparing is? 
 
 
---------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code: economisch risico (aantal fragmenten: 7) 
---------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Operationeel; hoe veilig is LNG (opleiding, beschermmiddelen) 
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Financieel; wat gaat de LNG prijs doen? Levensduur en kosten van het LNG-truck is niet geheel bekend 
en de operationele kosten tevens als het gaat om de complexiteit 
 
2 
Economisch; tanken onderweg niet overal mogelijk waardoor er extra kilometers moet worden gereden. 
LNG prijzen zijn niet bekent hoe deze in de toekomst ontwikkelen. We moeten wel geld verdienen met 
de LNG-truck, dit is belangrijk. Als dit niet kan gaat het LNG niet worden. (1 - 2 - 11) 
 
3 
Economisch; economische risico’s willen we afdekken. Voorbeeld; restwaarde garantie en 
onderhoudscontract voor de LNG-truck. (1 - 3 - 9) 
 
4 
Economisch risico heeft betrekking op de business case. (1 - 4 - 13) 
 
5 
Financieel; de cijfers moeten kloppen met de business case die vooraf is opgezet, anders kunnen de 
kosten niet goed beheerst kunnen worden. (1 - 5 - 11) 
 
6 
Het financiële risico is dat de meer investering moet worden terugverdient. De LNG prijs in vergelijking 
met de  dieselprijs is van uiterst belang bij de business case van LNG. Bij groter verschil tussen de LNG en 
dieselprijs zal een transporteur sneller overstappen naar LNG. Nu zijn de contracten met onze 
opdrachtgevers niet langer dan 1 jaar. Als daarvoor een LNG-truck wordt aangeschaft is er een groot 




Risico is de ontwikkeling van de LNG-brandstofprijs die impact heeft op de business case. Brandstofprijs 
kan tijdelijk niet interessant zijn, maar deze zal in de jaren daarna waarschijnlijk wel weer positiever 
worden.  
De emissiereductie van LNG is belangrijker, als deze niet wordt gehaald dan zal LNG niet worden 
geaccepteerd. 
Performance van de LNG-truck in vergelijking met de dieseltruck. Preformance van de LNG-truck heeft 
gevolgen voor de kosten. 
Financiële ontwikkelingen van de totale kosten van LNG-truck. 
 
---------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code: sociaal risico (aantal fragmenten: 3) 
---------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
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Sociaal; onze klant wordt gedwongen door haar klanten om emissies te verlagen. Het is dus een sociale 
verplichting om het transport schoner te maken. 
 
2 
Risico in het algemeen moet beheersbaar zijn, zoveel mogelijk vermeiden. 
Fysiek risico is beheersbaar. 
 
3 
Kan de LNG-truck alleen ingezet worden als een diesel als de voordelen niet duidelijk zijn? Dit brengt dan 
andere kosten met zich mee. Dat heeft tot gevolg dat er geen acceptatie meer zijn wat zal leiden tot een 
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Tekstfragmenten van het interview toegekend aan de labels van het businessmodel 
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : waardepropositie (aantal fragmenten: 345)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
LNG is onderscheidend voor ons bedrijf. (1 - 1 - 1) 
 
2 
Marktpositie wordt door LNG versterkt. (1 - 1 - 1) 
 
3 
De markt wilt de laagste prijs en vaak met C02 reductie, dat kan heel erg per klant verschillen. (1 - 1 - 1) 
 
4 
Beter rendement; wat betekent dat LNG in de ‘total cost of ownership’ van de truck zou kunnen leiden 
tot een lagere km kostprijs (1 - 1 - 1) 
 
5 
Financieel moet het interessant zijn om LNG te gebruiken. Ons bedrijf moet cost leader zijn, dus hoger 
rendement als LNG een lagere kosten genereert. (1 - 1 - 1) 
 
6 
Rendement, lagere emissie en eigen markt positie; je hebt ze allemaal nodig. Het gaat uiteindelijk om 
continuiteit, daarvoor heb je rendement nodig, een goede marktpositie en focus op een lagere Co2 
uitstoot. Dit grijpt enorm op elkaar in. (1 - 1 - 1) 
 
7 
Het is een balans. Uiteindelijk begint het met de klanten. LNG voegt waarde in retailmarkt toe doordat 
de truck stiller is, daardoor mag de truck later en vroeger de stad in. (1 - 1 - 1) 
 
8 
Co2 reduceren en het perspectief van Co2 reductie vergroting met Bio-LNG. De Co2 druk neemt toe 
vanuit de maatschappelijke discussie en vanuit de Co2 tax zoals we deze zullen krijgen. Ik neem actief 
emissiereductie mee in mijn investeringsbeslissingen.(1 - 1 - 1) 
 
9 
Kennis van LNG opbouwen in mijn bedrijf geeft toegevoegde waarde door de data die wordt 
gegenereerd. (1 - 1 - 1) 
 
10 
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Deze maakt het weer mogelijk om efficienter te werken (beter dan de concurrent). (1 - 1 - 1) 
 
11 
Je leert als organisatie om met innovaties om te gaan (proces). (1 - 1 - 1) 
 
12 
Daardoor wordt er een betere afwegingen gemaakt voor de toekomst, tevens houdt het de organisatie 
scherp en zorgt ervoor dat je eigen organisatie blijft ontwikkelen. (1 - 1 - 1) 
 
13 
Innovatie begint kleinschalig. De leercurve heeft invloed heeft op de operatie en dus op negatief op de 
kosten. (1 - 1 - 2) 
 
14 
Voorbeeld Trucks op elektriciteit; TCO veel slechter dan diesel, minimaal dubbele kosten. Er is nog niet 
veel bekent over elektrisch rijden daardoor wordt de belissing uitgesteld. Hoe wordt het netwerk bij 
elektriciteit opgebouwd is een vraagstuk waar vele haken en hogen aan zitten. (1 - 1 - 2) 
 
15 
Onderlinge uitwisselbaarheid; past LNG in de huidige bedrijfsprocessen? Kan niet zo maar een 
dieseltruck met een LNG-truck wisselen ivm het beperkte aantal LNG-stations, beperkte actieradius, 
beperkte aantal pk’s van de truck en de chauffeur (is deze wel getraind voor LNG?). (1 - 1 - 3) 
 
16 
Als het voordeel van LNG pas na één jaar zal uiten dan is dat te ver weg. Je wilt snel binnen een aantal 
maanden resultaten zien. De voordelen moeten wel hard gemaakt worden door een goede 
onderbouwing. Met LNG zien we gelijk wat het doet, geluid lager en verbruik beter die heeft een 
positieve invloed op de acceptatie. (1 - 1 - 6) 
 
17 
Harde informatie is nodig voor verbruik. De huidige informatie om de business case te onderbouwen is 
niet voldoende. Co2 voordeel; waar is de harde info? Deze informatie moet er zijn, vandaag is dit 
onvoldoende. Informatie op onderbuikgevoel is niet voldoende. (1 - 1 - 9) 
 
18 
Operationeel; hoe veilig is LNG (opleiding, beschermmiddelen). (1 - 1 - 10) 
 
19 
Waarde is een breed begrip; wat is de toegevoegde waarde; kosten, inkoop, lasten, wat komt er bij om 
LNG operationeel mogelijk te maken zoals chauffeursinstructie. LNG geeft op deze onderwerpen extra 
kosten of besparingen. (1 - 2 - 1) 
 




De waarde van LNG is dat het schoner is als diesel in de theorie. De waarde van LNG m.b.t. Co2 
besparing blijkt bij ons minder te zijn dan de theorie aangeeft. Fijnstof en geluid reductie is wel duidelijk 
aan te geven in de praktijk. (1 - 2 - 1) 
 
21 
Waarde zou worden toegevoegd als er Bio-LNG zal worden geïntroduceerd, daardoor zal de Co2 reductie 
significant worden. Het maatschappelijk doel is Co2 besparen, daar valt LNG in. LNG kan worden ingezet 
tegen gelijke kosten. Met bio LNG zou er nog meer Co2 kunnen worden gespaard. 
Waarde voor ons bedrijf is onderscheidend te zijn in de markt. Dit zal resulteren in meer omzet, meer km 
maken en meer klanten. (1 - 2 - 1) 
 
22 
De acceradius van een LNG-truck is lager dan van dieseltruck. Dit heeft invloed op de inzet van de truck. 
De inzet wordt beperkt waardoor de waarde zal dalen. (1 - 2 - 1) 
 
23 
LNG-truck beter inzetbaar doordat deze stiller is, daardoor lager de stad in wat tot gevolg heeft een 
kosten reductie. (1 - 2 - 1) 
 
24 
Techniek van LNG-truck moet nog verder worden ontwikkeld. LNG-motor zal nog verder moeten worden 
ontwikkeld, tevens het design van de overige componenten (versnellingsbak, achteras) zal moeten 
worden aangepast aan de LNG-motor. (1 - 2 - 2) 
 
25 
Testen alleen door zelf een LNG-truck te proberen in de operatie; voor chauffeur, kosten, baten, mee in 
planning of niet en het verbruik. (1 - 2 - 3) 
 
26 
Als het business model klopt en de klant wilt dit graag dan is een test periode niet noodzakelijk. (1 - 2 - 3) 
 
27 
Diesel bestaat al zo lang, alles is bekent (operationeel, techniek enz). LNG is een stap terug in de tijd 
omdat LNG nog niet op het niveau is van diesel, dit kan een belangrijke reden zijn om niet voor LNG te 
kiezen. (1 - 2 - 4) 
 
28 
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LNG verbruik wordt rooskleuriger weergegeven door de leveranciers als dat het in werkelijkheid is, 
hierdoor is het Co2 voordeel beperkt. (1 - 2 - 4) 
 
30 
Zou hetzelfde moeten zijn als diesel, maar dit is het nog niet. (1 - 2 - 4) 
 
31 
Veiligheid; wat gebeurt er als een chauffeur zich niet aan de regels houdt? Wat als er een ongeluk 
gebeurt? Verantwoordelijkheid ligt nu bij de transporteur, waar deze ook hoort, maar dit vergt wel een 
duidelijke beleid en dat kost ons geld. (1 - 2 - 5) 
 
32 
LNG is een lastig product, vele weten niet wat het betekent en wat de voor- en nadelen zijn. (1 - 2 - 6) 
 
33 
Klant met specifieke eis; voorbeeld een groot distributie center in het midden van het land, door samen 
te werken met vervoerders, verlader en LNG-leverancier werd het mogelijk om project van LNG van de 
grond te tillen. Elkaars positie goed begrijpen en daarop inspelen om het project zo mogelijk te maken. 
Als de samenwerking er niet is, heeft dit een gevolg op de acceptatie van LNG. Kan zelfs een blokker zijn.     
(1 - 2 - 7) 
 
34 
Netwerk van LNG-stations is kleiner dan diesel, dus veel omrij kilometers dat geld kost. (1 - 2 - 9) 
 
35 
Er wordt veel naar de voordelen gekeken, maar de nadelen moeten ook worden benoemd. Dit is 
belangrijk om een objectief beeld te kunnen vormen. Info over de voor en nadelen van LNG moeten 
duidelijk worden gecommuniceerd worden met de stakeholders. Co2 reductie komt niet duidelijk uit de 
verf in de praktijk, dit moet goed gecommuniceerd worden. Eigen waarheid zal moeten worden 
gereflecteerd met de markt, controle, klopt het? Stakeholders zoals management team en klanten 
moeten van objectieve informatie worden voorzien (onze klanten moet wel begrijpen wat LNG voor een 
organisatie inhoud, begrijpt hij het wel?). Collega vervoerders, vrachtwagenleveranciers en LNG-
leveranciers zouden hetzelfde signaal moeten geven over de voor en nadelen. Wat is nu echt waar, en 
wat nu niet. Als industrie naar buiten treden met het volledige verhaal (voor en nadelen van LNG). Wat is 
er nu bekent over LNG; waar staan we nu en waar gaan we naar toe? Eerlijk overzicht van vandaag van 
de voor en nadelen van LNG, maar tevens weergeven wat zijn de kansen in de toekomst voor LNG; 
kosten reductie, prijs LNG, trainingen simpeler enz. De issues (complexiteit) van vandaag; hoe wordt dit 
nu ervaren en wat gaat er in de toekomst gebeuren? (1 - 2 - 10) 
 
36 
Wat gaat er gebeuren met Bio-LNG voor een extra significante Co2 reductie. (1 - 2 - 10) 
 




Vandaag stappen de transporteurs over naar LNG op de vraag van de klant die werkzaam zijn in de retail. 
Zie nog geen andere ontwikkeling. (1 - 2 - 10) 
 
38 
Functioneel; het functioneel zijn van de LNG-truck. Voldoet deze wel aan de eisen van vandaag zoals 
automaat op de LNG-truck en moet de planning rekening houden met d einzet van een LNG-truck. De 
acceradius is belangrijk van een LNG-truck omdat er weinig LNG-stations zijn. (1 - 2 - 11) 
 
39 
Economisch; tanken onderweg niet overal mogelijk waardoor er extra kilometers moet worden gereden. 
LNG prijzen zijn niet bekent hoe deze in de toekomst ontwikkelen. We moeten wel geld verdienen met 
de LNG-truck, dit is belangrijk. Als dit niet kan gaat het LNG niet worden. (1 - 2 - 11) 
 
40 
Waarde is de essentie van LNG in meerdere opzichte; emissie en geluid reductie. (1 - 3 - 1) 
 
41 
Het geluid van een LNG-truck lager daardoor ruimere inzet mogelijk waardoor er een beter rendement 
ontstaat. Deze geluidsreductie is ook mogelijk bij diesels, LNG moet wel zorgen dat ze hun voorsprong 
houden in geluidsreductie in vergelijking met diesel. (1 - 3 - 1) 
 
42 
Financiële waarde is belangrijk, LNG biedt vandaag geen significant voordeel. De business case is 
flinterdun, of anders gezegd er zijn geen significante nadelen voor LNG, maar dit is niet voldoende voor 
een verdere ontwikkeling van LNG. (1 - 3 - 1) 
 
43 
Uit de praktijk blijkt dat LNG niet zo interessant is als in eerste instantie is voorgespiegeld door de 
truckleveranciers. Verbruik van LNG is hoger dan gedacht. Dit is killing dat het in theorie anders is 
voorgespiegeld dan blijkt in de praktijk. De voordelen van LNG liggen niet voor het oprapen. (1 - 3 - 2) 
 
44 
Voorbeeld van tegenstrijdige berichten is; het TNO rapport in vergelijking met  Iveco als leverancier van 
LNG-trucks over Co2 reductie. LNG-trucks zijn te vergelijken met diesel- trucks van 10 jaar terug. De 
aandrijflijn van de LNG-truck is slecht. Dit gaat over achteras reducties en versnellingsbakken wat tot 
gevolg heeft dat het verbruik van een LNG te hoog ligt waardoor de kosten hoger uit vallen. (1 - 3 - 2) 
 
45 
Bij een LNG-truck is de actieradius kleiner dan een dieseltruck. Technisch is de LNG motor anders dan 
een diesel waardoor de intervallen voor onderhoud korter zijn. Dit kost tijd en geld waardoor de kosten 
weer hoger uitvallen. (1 - 3 - 2) 





Het doel is zo min mogelijk overhead en zo veel mogelijk kilometers te rijden. (1 - 3 - 2) 
 
47 
Tot nu toe is er veel tijd in LNG gestopt, dit is eigenlijk niet acceptabel. Veel concurrenten (andere 
transportorganisaties) stellen het uit om LNG-trucks aan te schaffen totdat LNG wel op dezelfde niveau 
presteert als diesel. (1 - 3 - 2) 
 
48 
De test moet aantonen of de LNG-truck past in onze organisatie. Er worden vraagstukken bekeken zoals; 
zijn er voldoende LNG-stations, rijdt de truck een vast traject en moet de chauffeur getraind worden. De 
test is om meer inzicht te verkrijgen in de kosten, de techniek en de chauffeurs tevredenheid; in deze 
volgorde van belangrijkheid. Evalueren is belangrijk, dit moet beter met de leverancier van LNG en met 
de vrachtwagen leverancier. (1 - 3 - 3) 
 
49 
Een aantal versnellingsbakken van LNG-trucks zijn al gesneuveld omdat er met de hand moet worden 
geschakeld. (1 - 3 - 3) 
 
50 
Het netwerk van LNG-stations is belangrijk. Het aantal LNG-stations is vandaag nog niet voldoende. De 
LNG-test bij een grote verlader in het zuiden van het land  is uiteindelijk gestopt omdat er geen LNG-
station op de route was. De klant wilde niet betalen voor deze extra omrij kilometers om te tanken.     (1 
- 3 - 4) 
 
51 
Als LNG steeds als normaler wordt ervaren zal het geen probleem meer zijn. Zolang het een uitzondering 
is, wordt het als vervelend gezien. (1 - 3 - 4) 
 
52 
Het zal veranderen als een sterk merk komt met een LNG-truck die op hetzelfde niveau presteert als een 
dieseltruck. (1 - 3 - 7) 
 
53 
Daarnaast zijn er ook chauffeurs die graag met een LNG-truck rijden.     (1 - 3 - 7) 
 
54 
Het LNG verhaal moet eerlijk zijn anders zal dit voor de acceptatie van LNG een negatieve invloed 
hebben. De kunst van het weglaten waardoor er een andere perceptie komt over de voordelen van LNG. 
Dit irriteert mij mateloos. Als er geen totaal beeld wordt geschetst dan staat LNG met 1 - 0 achter. Het is 
storend dat er geen totaal overzicht wordt gegeven over LNG als brandstof. De voordelen zijn nog niet 
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geheel duidelijk tussen diesel en LNG. Emissie is een terrein wat nog niet duidelijk is, er worden 
verschillende berichten de markt in gebracht over besparing van Co2.  Verschillende berichten over LNG  
werkt de ontwikkeling van LNG tegen. Ik wil het hele verhaal vertellen over C02 reductie, geen 
onderdelen weglaten om het positiever te krijgen. (1 - 3 - 8) 
 
55 
Besluitvorming voor LNG gaat vooral om de kosten, de informatie rondom milieu voordelen is niet van 
doorslaggevend belang. (1 - 3 - 8) 
 
56 
De informatie van de LNG innovatie is belangrijker geworden om er voor te zorgen dat alles vooraf 
bekend is om de kosten goed in te schatten. (1 - 3 - 8) 
 
57 
Functioneel; LNG moet wel aanwezig zijn, al een paar keer zonder LNG gestaan omdat er geen stations in 
de buurt waren. (1 - 3 - 9) 
 
58 
Economisch; economische risico’s willen we afdekken. Voorbeeld; restwaarde garantie en 
onderhoudscontract voor de LNG-truck. (1 - 3 - 9) 
 
59 
Economisch; een sluitende business case. Transport kent flinter dunne marges. Gaat LNG meer marge 
genereren? Mag niet zo zijn dat we met LNG hogere kosten krijgen. LNG mag geen negatief rendement 
genereren. Brandstofkosten is 35% van onze totale kosten, daarom zijn deze kosten belangrijk. De marge 
van een gemiddeld transportbedrijf is zo’n 3% marge van de omzet. (1 - 4 - 1) 
 
60 
Voor innovatie zou één LNG-truck prima zijn als deze duurder is omdat dit valt niet op in het geheel. (1 - 
4 - 1) 
 
61 
De transportprestatie van LNG is duurder dan diesel. Weten exact tot 6 cijfers achter de komma wat 
transport kost. Duidelijke focus op de kosten. Onze klanten zijn niet bereid om meer te betalen als we 
een LNG-truck inzetten. Bij twee klanten hebben we LNG voorgesteld, beide hebben uiteindelijk voor 
diesel gekozen omdat dit een goedkopere optie is.  (1 - 4 - 1) 
 
62 
Duurzaam; LNG is goed voor het klimaat omdat het niet giftig is, minder slecht voor het milieu. Dit heeft 
zeker waarde. De uitstoot van een LNG-truck is lager dan een dieseltruck. Kan aan uitstoot  geen waarde 
hangen omdat het aan dezelfde eisen voldoet als een diesel welke vast zijn gelegd in de euro 6 norm. 
LNG zou een waarde kunnen hebben als je gaat uitrekenen wat Co2 kost per vervoerde ton per kilometer. 
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In een B2B markt wordt nog weinig gekeken naar emissie uitstoot per vervoerde ton per km. Klimaat, 
imago en marketing; dat zou de waarde van LNG kunnen zijn. Het lukt ons niet om LNG zo te vermarkten, 
daarvoor hebben we LNG-leveranciers en LNG-truck leveranciers nodig. (1 - 4 - 1) 
 
63 
Het testen van LNG-truck doe je in de operatie. Het is voor de planner een ander voertuig om te plannen; 
mag de tunnel niet in, moet vaker tanken, chauffeur heeft meer tijd nodig om te tanken enz. Een LNG-
truck mag niet falen in de operatie daarom wordt deze voor aanschaf getest. Testen betekent; 
chauffeurs ervaring, operatie, techniek, gebruik, onderhoud enz. De testfase houdt in desk research en 1 
maand de LNG-truck op proef. Wij hoeven alleen te testen of de truck past in de operatie. Ik ga er vanuit 
dat de vrachtwagenfabrikant de truck al tot in detail heeft getest op techniek. (1 - 4 - 3) 
 
64 
De operatie is belangrijk binnen ons bedrijf. Deze zorgt ervoor dat we kunnen doen wat we hebben 
afgesproken met de klant. Dit model kunnen we niet zo maar aanpassen. LNG zou eigenlijk vlekkeloos in 
dit model moeten worden ingeschoven. LNG zou moeten opgaan in het grote model. Men wilt geen 
uitzondering maken. Als het een te grote impact heeft zal dit invloed hebben op de mensen die er mee 
moeten werken. Dit kan zelfs leiden tot sabotage, LNG-truck niet inplannen, geen medewerking verlenen 
enz. Daarnaast zullen de kosten hoger zijn. (1 - 4 - 4) 
 
65 
Als het gebruik van een LNG-truck zou betekenen dat er moet worden afwijken van het operatiemodel 
dan zal de operatie worden meegenomen in het voortraject om te zorgen dat LNG op de juiste manier 
wordt geïmplementeerd. Dit is een “must have” welke geldt bij elke nieuwe techniek: voorbeeld is de 
boordcomputer. Mensen betrekken bij innovatie; mensen verantwoordelijk maken voor de uitrol 
innovatie en iedereen laten meedenken. (1 - 4 - 4) 
 
66 
De chauffeur wordt bij ons ieder jaar bijgeschoold om er voor te zorgen dat de innovatie goed wordt 
geaccepteerd en geïmplementeerd in de operatie. LNG implementeren zou een goed geleid project 
moeten zijn. Als LNG wordt gezien als de standaard wordt LNG veel eerder en sneller geaccepteerd. Als 
de massa van LNG steeds groter wordt zalde  eerstand tegen deze innovatie vanzelf verdwijnen. (1 - 4 - 5) 
 
67 
Je wilt niet de enige zijn die met LNG bezig is. De markt moet LNG accepteren. Als we alleen op LNG 
rijden dan zullen de kosten hoger blijven vergeleken met diesel. (1 - 4 - 6) 
 
68 
Stakeholders moeten worden overtuigd over de LNG-business case voordat er een beslissing wordt 
genomen om LNG-trucks aan te schaffen. Stakeholders zijn de operatie, de materieel afdeling en de 
DMU. (1 - 4 - 7) 
 




Hoe meer aanpassingen op LNG hoe lager de acceptatie. Dit product moet overal gelijk zijn. (1 - 4 - 8) 
 
70 
Hoe korter de realisatie van de voordelen van LNG hoe beter. Na één half jaar moet er beslissing 
genomen zijn samen met een klant om LNG te gaan inzetten. (1 - 4 - 9) 
 
71 
Image is everything! Mensen die niet op de hoogte zijn van LNG worden vaak overtuigd of beïnvloed 
door imago. LNG imago is positief omdat LNG voordelen biedt op milieuvlak. (1 - 4 - 10) 
 
72 
Informatie is voor ons cruciaal en vormt voor ons de basis van acceptatie.  
Het gaat hier om alle LNG feitelijkheden. (1 - 4 - 12) 
 
73 
Economisch risico heeft betrekking op de business case. (1 - 4 - 13) 
 
74 
Milieu waarde; uitstoot en de techniek. Minder geluid dan een dieseltruck en reductie van de emissies. 
(1 - 5 - 1) 
 
75 
Financiële waarde; duidelijk verschil tussen ‘total cost of ownership’ (TCO) tussen een LNG-truck en een 
dieseltruck. Levert een besparing op? TCO; investering, onderhoud, brandstof en restwaarde (verschil 
tussen diesel en LNG). Een LNG-truck heeft een hogere investering en hogere onderhoudskosten. Als 
LNG goedkoper is dan diesel kan de extra investering in een LNG-truck worden terugverdient. (1 - 5 - 1) 
 
76 
De commerciële waarde is dat de LNG-business een lagere emissie kan opleveren en een reductie van de 
kostprijs van transport voor onze klanten. (1 - 5 - 1) 
 
77 
Testen van LNG-trucks is als early adaptor is belangrijk. Dit moet gebeuren. Testen van LNG is een 
vergelijking ervaren met een dieseltruck. Test periode is afhankelijk van het resultaat. Het resultaat doel 
is dat er een  gelijkwaardig niveau wordt bereikt met een LNG-truck in vergelijking met een dieseltruck.     
(1 - 5 - 3) 
 
78 
. (1 - 5 - 3) 
 
79 
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Er is vandaag de dag geen reden om geen LNG-truck aan te schaffen vanuit technisch oogpunt. (1 - 5 - 3) 
 
80 
LNG moet passen bij kwaliteitsnormen die zijn gesteld in de transportmarkt. (1 - 5 - 4) 
 
81 
Transport is een conservatieve wereld, investeringen worden op de oude manier genomen aan de 
keukentafel en veelal op gevoel. LNG moet goed worden uitgelegd aan de transporteurs; hoe werkt het, 
de LNG-business case enz. (1 - 5 - 6) 
 
82 




Een “diesel like experience” moet het minimale doel zijn en misschien nog wel beter. Dezelfde 
gebruikerservaring van diesel en LNG tanken zal een positieve invloed hebben. (1 - 5 - 10) 
 
84 
Kwaliteit van LNG en de LNG-trucks moet goed zijn anders heeft dit gevolgen voor de inzetbaarheid van 
de truck. (1 - 5 - 11) 
 
85 
Financieel; de cijfers moeten kloppen met de business case die vooraf is opgezet, anders kunnen de 
kosten niet goed beheerst kunnen worden. (1 - 5 - 11) 
 
86 
LNG heeft als voordeel dat de Co2 footprint wordt verlaagd. (1 - 6 - 1) 
 
87 




Toen we begonnen met LNG was er maar 1 LNG-station. Dit maakt de inzet van LNG-trucks lastig. De 
truck moest altijd op tijd weer terug zijn. Kan niet ergens anders bijvullen terwijl een diesel overal kan 
worden getankt. De planners moeten rekening houden met een LNG-truck, ze kunnen de LNG-truck niet 
overal inzetten. Klanten routes zijn belangrijk, het behoeft dus een goede afstemming met de klant. (1 - 
6 - 2) 
 
89 
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Als er geen ondersteuning is van het management dan zal LNG zich niet veder ontwikkelen. De 
complexiteit moet worden aanvaard. (1 - 6 - 2) 
 
90 
Tanken van LNG is anders dan bij diesel. Dit wordt zeker in het begin ervaren als complex. (1 - 6 - 2) 
 
91 
Toen wij met LNG van start gingen hebben we 3 LNG-trucks ingezet als pilot om te testen of deze LNG-
trucks passen binnen de organisatie. De LNG-truck wordt getest in de praktijk; inzetbaarheid, vermogen, 




Belangrijk is wat er wordt verwacht van de LNG-truck en van het LNG tanken. Uiteindelijk moet de 
prestatie van een LNG-truck gelijk, of beter zijn van een dieseltruck. (1 - 6 - 3) 
 
93 
Testen is belangrijk, na een test wordt er besloten of er wordt overgestapt van diesel naar LNG. (1 - 6 - 3) 
 
94 
Om LNG te accepteren moet de cirkel rond zijn; voldoende LNG-stations, meerdere 
vrachtwagenfabrikanten die LNG-trucks produceren, verladers die snappen dat dit een andere planning 
vereist en de juiste vervoerder die dit wilt proberen. Er is een wederzijdse afhankelijkheid van deze 
stakeholders. De stake holders zijn belangrijk. (1 - 6 - 4) 
 
95 
Er is overleg met planners omdat LNG-trucks anders moeten worden ingepland. LNG-trucks kunnen maar 
op een beperkt aantal plaatsen LNG-tanken. (1 - 6 - 5) 
 
96 
De meer investering van de LNG-truck invergelijking met een dieseltruck moet worden terugverdiend. De 
terugverdientijd zou binnen 3 jaar moeten zijn . Als deze terugverdientijd langer wordt of er geen 
terugverdientijd is zal er geen LNG-truck worden aangeschaft. De periode van de terugverdientijd moet 
bekend zijn (moet overzichtelijk zijn). (1 - 6 - 6) 
 
97 
Alle onderdelen van de busines case: investering, restwaarde, brandstof en inzetbaarheid (aantal LNG- 
pompstations en de pk klasse van de LNG-truck) zijn van groot belang of het commercieel aantrekkelijk 
genoeg is om op LNG te gaan rijden. (1 - 6 - 8) 
 
98 
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Het financiële risico is dat de meer investering moet worden terugverdient. De LNG prijs in vergelijking 
met de  dieselprijs is van uiterst belang bij de business case van LNG. Bij groter verschil tussen de LNG en 
dieselprijs zal een transporteur sneller overstappen naar LNG. Nu zijn de contracten met onze 
opdrachtgevers niet langer dan 1 jaar. Als daarvoor een LNG-truck wordt aangeschaft is er een groot 
risico naar 1 jaar. Waar moet de LNG-truck worden ingezet na 1 jaar? Je moet er dan weer speciaal werk 
voor hebben. (1 - 6 - 9) 
 
99 
LNG afblazen heeft een slechte uitwerking op de Co2 reductie. Dit is gebeurt bij één van de stakeholders 
die een LNG-station exploiteert. (1 - 6 - 9) 
 
100 
Waarde wordt gecreëerd door efficiency, financiën en duurzaamheid. (1 - 7 - 1) 
 
101 
De prestatie van LNG wordt vergelijken met diesel op operationeel, financieel en milieu gebied. (1 - 7 - 1) 
 
102 
Operatie betekent een betere perfomance van de LNG-truck zoals lager verbruik dus lagere kosten. 
Financieel als LNG goedkoper is dan diesel (prijs LNG en LNG-trucks).     (1 - 7 - 1) 
 
103 
Je hebt een andere truck nodig bij LNG als je dit vergelijkt met diesel, dat is de ingrijpende factor. Door te 
testen komen deze factoren naar voren. De brandstof hoeft niet getest te worden, maar de LNG-truck 
wel. Test op het gebied van; proefrijden, zien hoe de truck zich gedraagt, de prestatie, hoeveel kracht 
levert de truck, betrouwbaarheid, kans op uitval, actieradius, eigenlijk alles wat je van een nieuwe truck 
wilt weten. (1 - 7 - 3) 
 
104 
Testen in de praktijk, hoe gedraagt zo’n truck zich in de dagelijkse operatie. Testen duurt zo’n 4 tot 6 
weken, dan is er een aardig beeld van de truck. (1 - 7 - 3) 
 
105 
In de operatie is een LNG-truck moeilijker in te plannen door een niet dekkend netwerk van LNG-stations. 
Trucks worden gepland zonder dat er rekening wordt gehouden met de locatie waar er LNG moet 
worden getankt. Met diesel is dit geen probleem. Dit kan in sommige situaties een show stopper zijn om 
niet te investeren in een LNG-truck. (1 - 7 - 4) 
 
106 
Informatie van LNG komt van LNG-leveranciers, eigen ervaring en LNG-truck fabrikanten. (1 - 7 - 6) 
 
107 
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Dit gaat over de business case en niet over de emissies; Wordt de extra investering van de LNG-truck 
terugverdient in 5 jaar? Terugverdientijd moet vallen binnen de Life cycle van de LNG-truck. Als de 
terugverdientijd korter is als de life cycle dan is er een financieel voordeel welke bijdraagt aan positieve 
acceptatie van LNG als brandstof. (1 - 7 - 8) 
 
108 
Emissie wordt afgezet tegen het aantal kilometers dat wordt afgelegd en het aantal kilogram dat is 
verplaatst, dat wordt doormiddel van aannames gecalculeerd. Er wordt niet live gemeten. (1 - 7 - 8) 
 
109 
Hoe meer een LNG-truck lijkt op een dieseltruck hoe beter de acceptatie zal zijn. (1 - 7 - 9) 
 
110 
Co2 impact is deze nu wel of niet groot genoeg om LNG aan te schaffen. Er zal duidelijkheid moeten 
worden gegeven. Er zijn grote gevolgen als Co2 voordeel niet kan worden overgebracht. Dit is een show 
stopper voor de aanschaf van LNG-trucks. (1 - 7 - 10) 
 
111 
Performance van de LNG-truck in vergelijking met de dieseltruck. Preformance van de LNG-truck heeft 
gevolgen voor de kosten. (1 - 7 - 13) 
 
112 
Kan de LNG-truck alleen ingezet worden als een diesel als de voordelen niet duidelijk zijn? Dit brengt dan 
andere kosten met zich mee. Dat heeft tot gevolg dat er geen acceptatie meer zijn wat zal leiden tot een 
einde van LNG als brandstof voor trucks. (1 - 7 - 13) 
 
113 
De markt wilt de laagste prijs en vaak met C02 reductie     (1 - 1 - 1) 
 
114 
 LNG voegt waarde in retailmarkt toe doordat de truck stiller is, daardoor mag de truck later en vroeger 
de stad in.      (1 - 1 - 1) 
 
115 
Co2 reduceren en het perspectief van Co2 reductie vergroting met Bio-LNG. De Co2 druk neemt toe 
vanuit de maatschappelijke discussie en vanuit de Co2 tax zoals we deze zullen krijgen.     (1 - 1 - 1) 
 
116 
Je leert als organisatie om met innovaties om te gaan (proces). Daardoor wordt er een betere 
afwegingen gemaakt voor de toekomst, tevens houdt het de organisatie scherp en zorgt ervoor dat je 
eigen organisatie blijft ontwikkelen.     (1 - 1 - 1) 
 




Met LNG zien we gelijk wat het doet, geluid lager en verbruik beter die heeft een positieve invloed op de 
acceptatie.     (1 - 1 - 6) 
 
118 
Voor ons was de reden om op LNG te gaan rijden de vraag van de klant. Als LNG niet door de klant wordt 
gevraagd zal het verder niet ontwikkelen.     (1 - 1 - 10) 
 
119 
De waarde van LNG is dat het schoner is als diesel in de theorie.      (1 - 2 - 1) 
 
120 
Waarde zou worden toegevoegd als er Bio-LNG zal worden geïntroduceerd, daardoor zal de Co2 reductie 
significant worden     (1 - 2 - 1) 
 
121 
Klanten vinden het imago van LNG (groen en stil) erg belangrijk. De push om op LNG te rijden komt van 
onze klanten.     (1 - 2 - 8) 
 
122 
Een positief imago wordt ook gevormd doordat een LNG-truck stiller is dan een diesel.     (1 - 2 - 8) 
 
123 
Er wordt veel naar de voordelen gekeken, maar de nadelen moeten ook worden benoemd. Dit is 
belangrijk om een objectief beeld te kunnen vormen. Info over de voor en nadelen van LNG moeten 
duidelijk worden gecommuniceerd worden met de stakeholders. Co2 reductie komt niet duidelijk uit de 
verf in de praktijk, dit moet goed gecommuniceerd worden. Eigen waarheid zal moeten worden 
gereflecteerd met de markt, controle, klopt het? Stakeholders zoals management team en klanten 
moeten van objectieve informatie worden voorzien (onze klanten moet wel begrijpen wat LNG voor een 
organisatie inhoud, begrijpt hij het wel?). Collega vervoerders, vrachtwagenleveranciers en LNG-
leveranciers zouden hetzelfde signaal moeten geven over de voor en nadelen. Wat is nu echt waar, en 
wat nu niet. Als industrie naar buiten treden met het volledige verhaal (voor en nadelen van LNG). Wat is 
er nu bekent over LNG; waar staan we nu en waar gaan we naar toe? Eerlijk overzicht van vandaag van 
de voor en nadelen van LNG, maar tevens weergeven wat zijn de kansen in de toekomst voor LNG; 
kosten reductie, prijs LNG, trainingen simpeler enz. De issues (complexiteit) van vandaag; hoe wordt dit 
nu ervaren en wat gaat er in de toekomst gebeuren?     (1 - 2 - 10) 
 
124 
Waarde is de essentie van LNG in meerdere opzichte; emissie en geluid reductie.     (1 - 3 - 1) 
 
125 
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Het geluid van een LNG-truck lager daardoor ruimere inzet mogelijk waardoor er een beter rendement 
ontstaat. Deze geluidsreductie is ook mogelijk bij diesels, LNG moet wel zorgen dat ze hun voorsprong 
houden in geluidsreductie in vergelijking met diesel.     (1 - 3 - 1) 
 
126 
Duurzaam; LNG is goed voor het klimaat omdat het niet giftig is, minder slecht voor het milieu. Dit heeft 
zeker waarde. De uitstoot van een LNG-truck is lager dan een dieseltruck. Kan aan uitstoot  geen waarde 
hangen omdat het aan dezelfde eisen voldoet als een diesel welke vast zijn gelegd in de euro 6 norm. 
LNG zou een waarde kunnen hebben als je gaat uitrekenen wat Co2 kost per vervoerde ton per kilometer. 
In een B2B markt wordt nog weinig gekeken naar emissie uitstoot per vervoerde ton per km. Klimaat, 
imago en marketing; dat zou de waarde van LNG kunnen zijn. Het lukt ons niet om LNG zo te vermarkten, 
daarvoor hebben we LNG-leveranciers en LNG-truck leveranciers nodig.     (1 - 4 - 1) 
 
127 
Onderscheiden ons van de concurrenten door een efficiënte planning welke wordt aangestuurd door 
innovatieve software.     (1 - 4 - 1) 
 
128 
Het target dat we hebben gesteld is een reductie van 20%.     (1 - 4 - 1) 
 
129 
Het target dat we hebben gesteld is een reductie van 20%. Dit wordt gehaald door het inzetten van 
andere modaliteiten, minder lege kilometers en misschien kan LNG ook een alternatief zijn voor de 
toekomst. Uiteindelijk is dit een belangrijk onderdeel van de propositie van ons bedrijf. Als je niet 
innoveert als bedrijf dan sta je stil. Stilstand is achteruitgang. Ons bedrijf is gegroeid door innovatie.     (1 
- 4 - 1) 
 
130 
Het testen van LNG-truck doe je in de operatie. Het is voor de planner een ander voertuig om te plannen; 
mag de tunnel niet in, moet vaker tanken, chauffeur heeft meer tijd nodig om te tanken enz. Een LNG-
truck mag niet falen in de operatie daarom wordt deze voor aanschaf getest. Testen betekent; 
chauffeurs ervaring, operatie, techniek, gebruik, onderhoud enz. De testfase houdt in desk research en 1 
maand de LNG-truck op proef. Wij hoeven alleen te testen of de truck past in de operatie. Ik ga er vanuit 
dat de vrachtwagenfabrikant de truck al tot in detail heeft getest op techniek.     (1 - 4 - 3) 
 
131 
Hoe korter de realisatie van de voordelen van LNG hoe beter. Na één half jaar moet er beslissing 
genomen zijn samen met een klant om LNG te gaan inzetten. 
     (1 - 4 - 9) 
 
132 
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Image is everything! Mensen die niet op de hoogte zijn van LNG worden vaak overtuigd of beïnvloed 
door imago. LNG imago is positief omdat LNG voordelen biedt op milieuvlak. 
     (1 - 4 - 10) 
 
133 
Economisch risico heeft betrekking op de business case.     (1 - 4 - 13) 
 
134 
De commerciële waarde is dat de LNG-business een lagere emissie kan opleveren en een reductie van de 
kostprijs van transport voor onze klanten.     (1 - 5 - 1) 
 
135 
Testen van LNG-trucks is als early adaptor is belangrijk. Dit moet gebeuren. Testen van LNG is een 
vergelijking ervaren met een dieseltruck. Test periode is afhankelijk van het resultaat. Het resultaat doel 
is dat er een  gelijkwaardig niveau wordt bereikt met een LNG-truck in vergelijking met een dieseltruck.     
(1 - 5 - 3) 
 
136 
Transport is een conservatieve wereld, investeringen worden op de oude manier genomen aan de 
keukentafel en veelal op gevoel. LNG moet goed worden uitgelegd aan de transporteurs; hoe werkt het, 
de LNG-business case enz.     (1 - 5 - 6) 
 
137 




Ons bedrijf zelf heeft een Co2 reductie doel. Deze wordt commercieel gebruikt in het jaarverslag en 




De Co2 uitstoot bij een LNG-truck lager dan een diesel, tussen de 15 en de 20% reductie is mogelijk.     (1 
- 6 - 1) 
 
140 
Toen wij met LNG van start gingen hebben we 3 LNG-trucks ingezet als pilot om te testen of deze LNG-
trucks passen binnen de organisatie. De LNG-truck wordt getest in de praktijk; inzetbaarheid, vermogen, 
verbruik, comfort, rijgemak enz. Voor een goede test van de LNG-truck is twee weken voldoende.     (1 - 
6 - 3) 
 
141 
    
101 
 
Wij hebben uitgedragen LNG als brandstof te gebruiken als bevesiging van onze focus op duurzaamheid.  
Met het uitdragen van LNG laat je aan de buitenwereld zien wat wij doen. LNG wordt gebruikt in onze 
commerciële uitingen. 
Duurzaamheid is deel van financieel jaarverslag. Daarin is LNG opgenomen. Dat is een vast onderdeel. 
Hier wordt de Co2 reductie in aangegeven     (1 - 6 - 7) 
 
142 
LNG afblazen heeft een slechte uitwerking op de Co2 reductie. Dit is gebeurt bij één van de stakeholders 
die een LNG-station exploiteert.     (1 - 6 - 9) 
 
143 
LNG ervaring worden vaak al gedeeld met andere vervoerders, maar iedereen wilt toch zelf ervaring 
opdoen met een LNG-truck. Dit is belangrijk. Eerst een LNG-truck testen dan wordt er pas één 
aangeschaft.     (1 - 7 - 3) 
 
144 
Stakeholders zijn financiën, inkoop, chauffeurs, operatie, klanten, omgeving (station, werkplaats). 
Uitleggen wat LNG is en wat LNG doet. Communiceren van de waarde voor de stakeholders. Ieder heeft 
zijn eigen uitleg. Duidelijk maken aan stakeholders wat LNG nu is. Dit kan verschillend zijn per 
stakeholder.     (1 - 7 - 6) 
 
145 
Dit gaat over de business case en niet over de emissies; Wordt de extra investering van de LNG-truck 
terugverdient in 5 jaar? Terugverdientijd moet vallen binnen de Life cycle van de LNG-truck. Als de 
terugverdientijd korter is als de life cycle dan is er een financieel voordeel welke bijdraagt aan positieve 
acceptatie van LNG als brandstof.     (1 - 7 - 8) 
 
146 
Emissie wordt afgezet tegen het aantal kilometers dat wordt afgelegd en het aantal kilogram dat is 
verplaatst, dat wordt doormiddel van aannames gecalculeerd. Er wordt niet live gemeten.     (1 - 7 - 8) 
 
147 
Co2 impact is deze nu wel of niet groot genoeg om LNG aan te schaffen. Er zal duidelijkheid moeten 
worden gegeven. Er zijn grote gevolgen als Co2 voordeel niet kan worden overgebracht. Dit is een show 
stopper voor de aanschaf van LNG-trucks.     (1 - 7 - 10) 
 
148 
De emissiereductie van LNG is belangrijker, als deze niet wordt gehaald dan zal LNG niet worden 
geaccepteerd.     (1 - 7 - 13) 
 
149 
Wat zijn nu de andere milieu besparing als er geen Co2 besparing is?     (1 - 7 - 13) 





Er zijn bij de chauffeurs twee uiterste; chauffeurs die het geweldig vinden maar ook chauffeurs die niet 
op een LNG-truck gaan rijden. Dit is niet bepalend maar wordt wel meegenomen in het beslissingsproces.     
(1 - 2 - 2) 
 
151 
Veiligheid; wat gebeurt er als een chauffeur zich niet aan de regels houdt? Wat als er een ongeluk 
gebeurt? Verantwoordelijkheid ligt nu bij de transporteur, waar deze ook hoort, maar dit vergt wel een 
duidelijke beleid en dat kost ons geld.     (1 - 2 - 5) 
 
152 
LNG is onderscheidend voor ons bedrijf     (1 - 1 - 1) 
 
153 
Marktpositie wordt door LNG versterkt.     (1 - 1 - 1) 
 
154 
Rendement, lagere emissie en eigen markt positie; je hebt ze allemaal nodig. Het gaat uiteindelijk om 
continuiteit, daarvoor heb je rendement nodig, een goede marktpositie en focus op een lagere Co2 
uitstoot. Dit grijpt enorm op elkaar in     (1 - 1 - 1) 
 
155 
Co2 reduceren en het perspectief van Co2 reductie vergroting met Bio-LNG. De Co2 druk neemt toe 
vanuit de maatschappelijke discussie en vanuit de Co2 tax zoals we deze zullen krijgen. Ik neem actief 
emissiereductie mee in mijn investeringsbeslissingen.     (1 - 1 - 1) 
 
156 
Klanten zullen moet worden uitgelegd wat de voor en nadelen zijn van LNG.      (1 - 1 - 5) 
 
157 
Personeel informeren door; personeelsblad, technische commissie en 1 op 1 gesprekken. LNG moet 
gedragen worden door de organisatie; resultaat moet een draagvlak creëren. Als er geen draagvlak is 
dan zal de innovatie niet slagen.     (1 - 1 - 5) 
 
158 
De voordelen moeten wel hard gemaakt worden door een goede onderbouwing.     (1 - 1 - 6) 
 
159 
De norm was “op gas moet je koken” en niet rijden. De norm is aan het veranderen, gas wordt steeds 
meer geaccepteerd als brandstof. Transport heeft vele one liners: beter een ster in mijn voorruit dan op 
mijn gril. Ditzelfde geldt voor gas. Ik zie wel een verandering.     (1 - 1 - 7) 





LNG heeft een positieve bijdrage aan het beeld van mijn bedrijf. Duurzaam is belangrijke uiting. Ons 
bedrijf wordt daarvoor erkend; ze staan niet still, zijn bezig met innovatie. Gevolg dat wij meer serieus 
wordt genomen als bedrijf; je komt gemakkelijker op de longlist van nieuwe opdrachtgevers. 
     (1 - 1 - 8) 
 
161 
Harde informatie is nodig voor verbruik. De huidige informatie om de business case te onderbouwen is 
niet voldoende. Co2 voordeel; waar is de harde info? Deze informatie moet er zijn, vandaag is dit 
onvoldoende. Informatie op onderbuikgevoel is niet voldoende. 
     (1 - 1 - 9) 
 
162 
Voor ons was de reden om op LNG te gaan rijden de vraag van de klant. Als LNG niet door de klant wordt 
gevraagd zal het verder niet ontwikkelen.     (1 - 1 - 10) 
 
163 
De waarde van LNG is dat het schoner is als diesel in de theorie. De waarde van LNG m.b.t. Co2 
besparing blijkt bij ons minder te zijn dan de theorie aangeeft. Fijnstof en geluid reductie is wel duidelijk 
aan te geven in de praktijk.     (1 - 2 - 1) 
 
164 
Waarde zou worden toegevoegd als er Bio-LNG zal worden geïntroduceerd, daardoor zal de Co2 reductie 
significant worden. Het maatschappelijk doel is Co2 besparen, daar valt LNG in. LNG kan worden ingezet 
tegen gelijke kosten. Met bio LNG zou er nog meer Co2 kunnen worden gespaard.     (1 - 2 - 1) 
 
165 
Waarde voor ons bedrijf is onderscheidend te zijn in de markt. Dit zal resulteren in meer omzet, meer km 
maken en meer klanten.     (1 - 2 - 1) 
 
166 
LNG-truck beter inzetbaar doordat deze stiller is, daardoor lager de stad in wat tot gevolg heeft een 
kosten reductie.     (1 - 2 - 1) 
 
167 




Als het business model klopt en de klant wilt dit graag dan is een test periode niet noodzakelijk.     (1 - 2 - 
3) 





Geloof wel dat de LNG techniek zich verder ontwikkeld waardoor het verbruik van de LNG-truck beter 
wordt.     (1 - 2 - 4) 
 
170 
LNG is een lastig product, vele weten niet wat het betekent en wat de voor- en nadelen zijn. 
     (1 - 2 - 6) 
 
171 
Hoe gaan we de chauffeurs nu warm stoken voor LNG? Chauffeurs willen graag veel pk, geluid, met hand 
schakelen en diesel ruiken. LNG heeft geen stoere imago. Dit geeft geen doorslag, maar wordt steeds 
belangrijker door het te verwachte tekort aan chauffeurs.     (1 - 2 - 8) 
 
172 
Het imago wordt binnen ons bedrijf als negatief ervaren vanwege de complexiteit.     (1 - 2 - 8) 
 
173 
Een positief imago wordt ook gevormd doordat een LNG-truck stiller is dan een diesel.     (1 - 2 - 8) 
 
174 
Wat gaat er gebeuren met Bio-LNG voor een extra significante Co2 reductie.     (1 - 2 - 10) 
 
175 
Er zal snel verbetering moeten komen aan de complexiteit. Onze klant wilt LNG nog wel. Dus wij zullen 
minimaal op LNG investeren. Uiteindelijk is onze klant de drijver achter deze ontwikkeling.      (1 - 3 - 2) 
 
176 
De ontwikkeling van de LNG-markt is afhankelijk van de Bio component in LNG. Bio is belangrijk om bij 
fossiel LNG te mengen om de Co2 verder te reduceren. Bio is belangrijk omdat er afspraken worden 
gemaakt met de overheid voor de reductie van Co2. Er zal duidelijkheid moeten komen over het bio 
component in LNG.     (1 - 3 - 5) 
 
177 
De bio component in LNG wordt een vereiste om er voor te zorgen dat de Co2 echt wordt gereduceerd in 
vergelijking met diesel. 
     (1 - 3 - 6) 
 
178 
Voor een hoop mensen zegt LNG nog helemaal niets. De kennis van LNG is echt laag in de 
transportwereld.     (1 - 3 - 7) 
 




Imago van de LNG-truck is van invloed. De huidige LNG-truckleveranciers; Iveco heeft geen goede naam 
en Scania weer wat beter. Stel dan je als chauffeur een LNG-truck krijgt die je niet wilt, dan zal de LNG-
truck niet efficiënt worden gebruikt wat resulteert in hogere kosten. Ik kan een boek schrijven over 
chauffeurs die niet met een LNG-truck willen rijden, er worden veel argumenten verzonnen om maar 
niet in een LNG-truck te hoeven te rijden. Dit kost tijd om deze problemen te bespreken. Het zal 
veranderen als een sterk merk komt met een LNG-truck die op hetzelfde niveau presteert als een 
dieseltruck. Daarnaast zijn er ook chauffeurs die graag met een LNG-truck rijden.  (1 - 3 - 7) 
 
180 
Sociaal; onze klant wordt gedwongen door haar klanten om emissies te verlagen. Het is dus een sociale 
verplichting om het transport schoner te maken. (1 - 3 - 9) 
 
181 
Onderscheiden ons van de concurrenten door een efficiënte planning welke wordt aangestuurd door 
innovatieve software. Wij benaderen onze klanten pro actief met innovaties, daardoor ontstaat een 
dialoog met onze klant. In dit soort discussies komt de klant vaak met de LNG optie. 98.2% van de totale 
uitstoot van ons komt uit transport. Het target dat we hebben gesteld is een reductie van 20%. Dit wordt 
gehaald door het inzetten van andere modaliteiten, minder lege kilometers en misschien kan LNG ook 
een alternatief zijn voor de toekomst. Uiteindelijk is dit een belangrijk onderdeel van de propositie van 
ons bedrijf. Als je niet innoveert als bedrijf dan sta je stil. Stilstand is achteruitgang. Ons bedrijf is 
gegroeid door innovatie. (1 - 4 - 1) 
 
182 
Je wilt niet de enige zijn die met LNG bezig is. De markt moet LNG accepteren. Als we alleen op LNG 
rijden dan zullen de kosten hoger blijven vergeleken met diesel. (1 - 4 - 6) 
 
183 
Informatie over het LNG is niet goed beschikbaar. De onbekendheid van LNG in vergelijking met diesel 
draagt bij aan de weerstand. (1 - 5 - 2) 
 
184 
LNG is niet bekend en wordt snel als complex gezien; vloeibaar, - 160 graden, moeilijk te begrijpen hoe 
de distributiekolom werkt voor LNG en gas is toch voor het fornuis? (1 - 5 - 2) 
 
185 
LNG geeft een goede uitstraling wat extra transport voor ons bedrijf oplevert.  (1 - 5 - 9) 
 
186 
LNG roept associaties op met GAS, explosie gevaar, verbranden. (1 - 5 - 11) 
 
187 
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Verladers bezig zijn met duurzaamheid, LNG voegt voor hun waarde toe door de verlaging hun Co2. 
Voorbeeld hiervan is een verlader die zich profileert als cradle to cradle bedrijf. LNG was de voorwaarde 
bij transport voor deze verlader. LNG heeft als voordeel dat de Co2 footprint wordt verlaagd. Verladers 
hebben Co2 doelen. Met LNG verlaag je de Co2 footprint van klanten. Verlaging van de Co2 levert de 
klant extra waarde. Waarde voor ons is dat we ons kunnen onderscheiden van de concurrenten met LNG 
als brandstof. Dit heeft tot gevolg dat we meer transportbewegingen mogen uitvoeren voor onze klanten. 
Klanten van ons zijn bereid om over te stappen naar een transporteur die LNG gebruikt, maar zijn niet 
bereid om meer dan 2% extra voor te betalen in vergelijking met diesel. De commerciële waarde van 
LNG is hoog. Door LNG hebben we een grote verlader als nieuwe klant gecontracteerd, zonder LNG was 
dat niet gebeurt. LNG biedt de mogelijkheid om nieuwe klant te contracteren. (1 - 6 - 1) 
 
188 
Wij zijn vergeten binnen ons bedrijf te vertellen dat er ook nadelen aan LNG zijn. Het is belangrijk om de 
nadelen en voordelen te geven van LNG. 
Aan chauffeurs wordt meer tijd aan besteed als zij met een LNG-truck gaan rijden om de acceptatie te 
verhogen. (1 - 6 - 5) 
 
189 
LNG is nog niet bij iedereen binnen ons bedrijf bekend. De interne communicatie richting deze groep 
verloopt moeizaam. LNG moet verder in de organisatie worden uitgedragen. Dit vindt nu plaats via de 
verkoop vergaderingen en andere interne vergaderingen binnen ons bedrijf. (1 - 6 - 5) 
 
190 
Wij hebben uitgedragen LNG als brandstof te gebruiken als bevesiging van onze focus op duurzaamheid.  
Met het uitdragen van LNG laat je aan de buitenwereld zien wat wij doen. LNG wordt gebruikt in onze 
commerciële uitingen. 
Duurzaamheid is deel van financieel jaarverslag. Daarin is LNG opgenomen. Dat is een vast onderdeel. 
Hier wordt de Co2 reductie in aangegeven (1 - 6 - 7) 
 
191 
Alle voordelen en nadelen van LNG en LNG-truck moeten duidelijk vooraf worden gecommuniceerd. (1 - 
6 - 8) 
 
192 
Duurzaamheid; doelstelling op terugdringen van Co2 uitstoot. Waarde wordt uitgedrukt in commerciële 
kansen. (1 - 7 - 1) 
 
193 
Continuïteit van de business; potentiële klanten willen graag een lagere Co2 uitstoot of vragen om LNG-
trucks. LNG levert nieuwe klanten op en zorgt voor tevreden klanten, door LNG kan er onderscheid 
gemaakt worden tijdens tender processen. (1 - 7 - 1) 
 




Stakeholders zijn financiën, inkoop, chauffeurs, operatie, klanten, omgeving (station, werkplaats). 
Uitleggen wat LNG is en wat LNG doet. Communiceren van de waarde voor de stakeholders. Ieder heeft 
zijn eigen uitleg. Duidelijk maken aan stakeholders wat LNG nu is. Dit kan verschillend zijn per 
stakeholder. (1 - 7 - 6) 
 
195 
Communiceren van de emissie reductie is erg belangrijk, dit gaat met name over Co2 reductie. (1 - 7 - 6) 
 
196 
Feiten moeten worden gecommuniceerd. Als industrie moet een duidelijke informatie worden afgegeven. 
Onbetrouwbare informatie leidt tot geen aanschaf. Onbetrouwbaar is informatie uit verschillende 
bronnen die niet met elkaar overeenstemmen. (1 - 7 - 6) 
 
197 
Norm is een cultuur ding; chauffeurs willen graag veel pk’s en geluid. Het zal een tijdje duren voordat 
LNG als brandstof bij chauffeurs wordt geaccepteerd. 
Inkopers kopen liever het bekende in, dat is goed te vergelijken met andere merken. LNG is nieuw en nog 
slecht te vergelijken. 
Emotioneel wijkt LNG veel af van diesel voor de transportwereld. (1 - 7 - 9) 
 
198 
Veiligheid; vinden mensen eng; erg koud, hoge druk. (1 - 7 - 10) 
 
199 
Ik ben een stoere chauffeur of inkoper, hierbij past (nog) geen gas-truck (1 - 7 - 10) 
 
200 
De markt wilt de laagste prijs en vaak met C02 reductie, dat kan heel erg per klant verschillen. (1 - 1 - 1) 
 
201 
Beter rendement; wat betekent dat LNG in de ‘total cost of ownership’ van de truck zou kunnen leiden 
tot een lagere km kostprijs. (1 - 1 - 1) 
 
202 
Financieel moet het interessant zijn om LNG te gebruiken. Ons bedrijf moet cost leader zijn, dus hoger 
rendement als LNG een lagere kosten genereert. (1 - 1 - 1) 
 
203 
Waarde is een breed begrip; wat is de toegevoegde waarde; kosten, inkoop, lasten, wat komt er bij om 
LNG operationeel mogelijk te maken zoals chauffeursinstructie. LNG geeft op deze onderwerpen extra 
kosten of besparingen. (1 - 2 - 1) 





Kosten baten; als klanten geen extra kosten willen betalen, dan gaat de rem erop omdat LNG duurder is. 
(1 - 2 - 1) 
 
205 
Instueren van chauffeurs bij LNG verlaagd de toegevoegde waarde van LNG omdat dit extra kosten zijn.  
(1 - 2 - 1) 
 
206 




Beter rendement; wat betekent dat LNG in de ‘total cost of ownership’ van de truck zou kunnen leiden 
tot een lagere km kostprijs. Financieel moet het interessant zijn om LNG te gebruiken. Ons bedrijf moet 
cost leader zijn, dus hoger rendement als LNG een lagere kosten genereert. (1 - 1 - 1) 
 
208 
Rendement, lagere emissie en eigen markt positie; je hebt ze allemaal nodig. Het gaat uiteindelijk om 
continuiteit, daarvoor heb je rendement nodig, een goede marktpositie en focus op een lagere Co2 
uitstoot. Dit grijpt enorm op elkaar in. (1 - 1 - 1) 
 
209 
Wat we met de klant afgesproken hebben moet zo goed mogelijk voor de laagste kosten worden 
uitgevoerd; belangrijk is operational excelence en cost leadership. (1 - 1 - 1) 
 
210 
Deze maakt het weer mogelijk om efficienter te werken (beter dan de concurrent). (1 - 1 - 1) 
 
211 
Wet en regelgeving; dit heeft gevolgen voor de toepasbaarheid in het dagelijks gebruik (opleidingen, 




Planning en aansturing wordt complex doordat er geen goed netwerk is van LNG-stations. Moeilijk om 
LNG-trucks te plannen daardoor extra kosten. Planning wordt complex doordat de planning rekening 
moet houden waar een LNG-station aanwezig is. Complexiteit in de operationele aansturing van de 
trucks wat resulteert in een lagere efficiency daarnaast zijn de foutkansen zijn hoger; dus hogere kosten 
waardoor het kostenleiderschap in gevaar komt. Als diesel vervangen zou worden door LNG is de 
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operatie op LNG ingericht, nu moeten ze met twee brandstoffen werken (LNG en Diesel) met als 
complexiteit als gevolg. (1 - 1 - 2) 
 
213 
Innovatie begint kleinschalig. De leercurve heeft invloed heeft op de operatie en dus op negatief op de 
kosten. (1 - 1 - 2) 
 
214 
Als LNG in de volgende stadium is dan zal het aantal LNG-stations en vrachtwagenproducenten van LNG-
trucks stijgen waardoor de kosten voor ons zullen dalen. Opschaling is belangrijk om de kosten te laten 
dalen. (1 - 1 - 2) 
 
215 
Onderlinge uitwisselbaarheid; past LNG in de huidige bedrijfsprocessen? Kan niet zo maar een 
dieseltruck met een LNG-truck wisselen ivm het beperkte aantal LNG-stations, beperkte actieradius, 
beperkte aantal pk’s van de truck en de chauffeur (is deze wel getraind voor LNG?). (1 - 1 - 3) 
 
216 
Efficiency en schaalgrootte zijn belangrijk voor kostleiderschap. Van schaalgrote is nog geen sprake maar 
dit moet wel gebeuren anders zal de markt voor LNG verdwijnen. Massa is belangrijk om de kosten laag 
te houden. De ontwikkeling van LNG als brandstof gaat nog redelijk snel als je dit vergelijkt met 
elektrisch. De LNG ontwikkeling gaat wel 10 keer zo snel omdat de vrachtwagenproducenten LNG-trucks 
ontwikkelen en op de markt brengen in tegenstelling tot de elektrische-truck. (1 - 1 - 3) 
 
217 
Waarde is een breed begrip; wat is de toegevoegde waarde; kosten, inkoop, lasten, wat komt er bij om 
LNG operationeel mogelijk te maken zoals chauffeursinstructie. LNG geeft op deze onderwerpen extra 
kosten of besparingen. (1 - 2 - 1) 
 
218 
Kosten baten; als klanten geen extra kosten willen betalen, dan gaat de rem erop omdat LNG duurder is. 
(1 - 2 - 1) 
 
219 
Instueren van chauffeurs bij LNG verlaagd de toegevoegde waarde van LNG omdat dit extra kosten zijn. 
(1 - 2 - 1) 
 
220 
Tankproces is complex; andere brandstofpas, trainingen van chauffeurs, herhalingstrainingen voor LNG 
daardoor meer kosten en gevolgen voor de operatie. (1 - 2 - 2) 
 
221 
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Als het business model klopt en de klant wilt dit graag dan is een test periode niet noodzakelijk. (1 - 2 - 3) 
 
222 
Regelgeving en chauffeurs training; er zal een standaard moeten komen in de markt. Nu is er een extra 
last voor de administratie omdat iedere chauffeur voor elk station moet worden getraind, dit moet 
worden geadministreerd. (1 - 2 - 5) 
 
223 
Netwerk van LNG-stations is kleiner dan diesel, dus veel omrij kilometers dat geld kost. (1 - 2 - 9) 
 
224 




Operationeel plannen van een LNG-truck is moeilijker dan bij een diesel. (1 - 2 - 9) 
 
226 
Financiële waarde is belangrijk, LNG biedt vandaag geen significant voordeel. De business case is 
flinterdun, of anders gezegd er zijn geen significante nadelen voor LNG, maar dit is niet voldoende voor 
een verdere ontwikkeling van LNG. (1 - 3 - 1) 
 
227 
Er zijn bij LNG-motoren nog genoeg mogelijkheden om de kosten te verlagen. Otto motor (LNG motor) 
heeft een slechte aandrijflijn, daardoor is zijn de kosten hoger dan diesel. Het aantal LNG-statons is niet 
dekkend voor Nederland, daardoor extra kosten dus hogere kosten door omrij kilometers. (1 - 3 - 1) 
 
228 
Bij een LNG-truck is de actieradius kleiner dan een dieseltruck. Technisch is de LNG motor anders dan 
een diesel waardoor de intervallen voor onderhoud korter zijn. Dit kost tijd en geld waardoor de kosten 
weer hoger uitvallen. (1 - 3 - 2) 
 
229 
De chauffeurs moeten extra begeleid worden als zij met LNG gaan rijden. Scholing en begeleiding voor 
de LNG-chauffeurs.  (1 - 3 - 2) 
 
230 
Nu meerdere brandstofpassen, diesel en LNG wat leidt tot extra complexiteit dus extra kosten. LNG 
heeft meer aandacht nodig dan diesel daardoor meer kosten. (1 - 3 - 2) 
 
231 
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Tot nu toe is er veel tijd in LNG gestopt, dit is eigenlijk niet acceptabel. Veel concurrenten (andere 
transportorganisaties) stellen het uit om LNG-trucks aan te schaffen totdat LNG wel op dezelfde niveau 
presteert als diesel. (1 - 3 - 2) 
 
232 




Voor het tanken van LNG is er een veiligheidsprocedure en tankinstructie dat extra tijd kost wat 
resulteert in extra kosten. (1 - 3 - 4) 
 
234 
Besluitvorming voor LNG gaat vooral om de kosten, de informatie rondom milieu voordelen is niet van 
doorslaggevend belang. (1 - 3 - 8) 
 
235 




Economisch; een sluitende business case. Transport kent flinter dunne marges. Gaat LNG meer marge 
genereren? Mag niet zo zijn dat we met LNG hogere kosten krijgen. LNG mag geen negatief rendement 
genereren. Brandstofkosten is 35% van onze totale kosten, daarom zijn deze kosten belangrijk. De marge 
van een gemiddeld transportbedrijf is zo’n 3% marge van de omzet. (1 - 4 - 1) 
 
237 
Diesel is afhankelijk van het netwerk en kwaliteit. Deze is goed. Afhankelijkheid van aantal LNG-
pompstations heeft een kosten verhogende invloed op de operatie. (1 - 4 - 5) 
 
238 




Fabricage van nieuwe LNG-trucks moeten passen binnen de bestaande productie faciliteiten bij de 
vrachtwagenproducenten. Vandaag worden de LNG-trucks speciaal gebouwd wat weer extra kosten met 
zich mee brengt. (1 - 5 - 4) 
 
240 
De LNG-ontwikkeling is afhankelijk van de vrachtwagenproducenten van LNG-trucks. Op dit moment 
maar 2 aanbieders van LNG-trucks, er zullen er meer moeten komen om meer keuze te hebben dat weer 
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resulteert in een meer competitieve markt. Door een competitieve markt worden de LNG-trucks 
goedkoper. (1 - 5 - 5) 
 
241 
Product aspecten; het is belangrijk om de kosten van LNG-trucks te fabriceren te reduceren door het 
verder ontwikkelen van de dure onderdelen op een LNG-truck. De uitvoering van een LNG-truck moet 
minimaal overeenkomen met dieseltrucks. (1 - 5 - 7) 
 
242 
Kwaliteit van LNG en de LNG-trucks moet goed zijn anders heeft dit gevolgen voor de inzetbaarheid van 
de truck. (1 - 5 - 11) 
 
243 
Toen we begonnen met LNG was er maar 1 LNG-station. Dit maakt de inzet van LNG-trucks lastig. De 
truck moest altijd op tijd weer terug zijn. Kan niet ergens anders bijvullen terwijl een diesel overal kan 
worden getankt. De planners moeten rekening houden met een LNG-truck, ze kunnen de LNG-truck niet 
overal inzetten. Klanten routes zijn belangrijk, het behoeft dus een goede afstemming met de klant. (1 - 
6 - 2) 
 
244 
Tanken van LNG is anders dan bij diesel. Dit wordt zeker in het begin ervaren als complex. (1 - 6 - 2) 
 
245 
 Er moet worden opgeschaald; meer aantal tank stations, vrachtwagenfabrikanten die meer LNG-trucks 
fabriceren daardoor worden de kosten lager en zal de kostprijs van transport met LNG als brandstof 
dalen. Dan wordt het interessanter om op LNG te rijden als op diesel. (1 - 6 - 5) 
 
246 
Alle onderdelen van de busines case: investering, restwaarde, brandstof en inzetbaarheid (aantal LNG- 
pompstations en de pk klasse van de LNG-truck) zijn van groot belang of het commercieel aantrekkelijk 
genoeg is om op LNG te gaan rijden. (1 - 6 - 8) 
 
247 
Het financiële risico is dat de meer investering moet worden terugverdient. De LNG prijs in vergelijking 
met de  dieselprijs is van uiterst belang bij de business case van LNG. Bij groter verschil tussen de LNG en 
dieselprijs zal een transporteur sneller overstappen naar LNG. Nu zijn de contracten met onze 
opdrachtgevers niet langer dan 1 jaar. Als daarvoor een LNG-truck wordt aangeschaft is er een groot 
risico naar 1 jaar. Waar moet de LNG-truck worden ingezet na 1 jaar? Je moet er dan weer speciaal werk 
voor hebben. (1 - 6 - 9) 
 
248 
Operatie betekent een betere perfomance van de LNG-truck zoals lager verbruik dus lagere kosten. 
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Financieel als LNG goedkoper is dan diesel (prijs LNG en LNG-trucks). (1 - 7 - 1) 
 
249 
LNG tanken is anders dan bij diesel, veiligheidseisen maken het complexer (handschoenen, bril en 
trainingen), dit is een gewenning. Dit brengt wel extra kosten met zich mee. (1 - 7 - 2) 
 
250 
In de operatie is een LNG-truck moeilijker in te plannen door een niet dekkend netwerk van LNG-stations. 
Trucks worden gepland zonder dat er rekening wordt gehouden met de locatie waar er LNG moet 
worden getankt. Met diesel is dit geen probleem. Dit kan in sommige situaties een show stopper zijn om 
niet te investeren in een LNG-truck.  (1 - 7 - 4) 
 
251 
Er moet een LNG-truck zijn aangeschaft. (1 - 7 - 5) 
 
252 
Veiligheids-aspecten zoals bril, tanktraining en handschoenen. (1 - 7 - 5) 
 
253 
Trainingen van de chauffeurs omdat ze anders geen LNG mogen tanken. (1 - 7 - 5) 
 
254 
Performance van de LNG-truck in vergelijking met de dieseltruck. Preformance van de LNG-truck heeft 
gevolgen voor de kosten. (1 - 7 - 13) 
 
255 
Wet en regelgeving; dit heeft gevolgen voor de toepasbaarheid in het dagelijks gebruik (opleidingen, 




De vervangingscyclus om 100% van het wagenpark te vervangen duurt 7 jaar, dus duurt het minimaal 7 
jaar om over te schakelen van diesel naar LNG. Nu is het risico te hoog om deze stap te maken omdat er 
te weinig LNG-stations zijn en er geen garantie is op de business case. (1 - 1 - 3) 
 
257 
Je wilt wel vooraan meelopen, daarom is het belangrijk dat LNG ervaringen worden gedeeld met de 
markt. Als het alleen exclusief voor ons bedrijf zou houden dan zal de markt niet verder ontwikkelen. Als 
je in LNG gelooft dan moet je informatie met elkaar delen; informatie over wat kan worden verbeterd. 
Delen help de kennis en kunde voor LNG verder te ontwikkelen en zo de kosten te verlagen. (1 - 1 - 4) 
 
258 
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Stakeholders; klant is het belangrijkste, vrachtwagenproducenten moeten mee met de LNG ontwikkeling, 
bedrijven die hun nek durven uit te steken om garanties af te geven en mijn personeel die goed moeten 
worden meegenomen waarom LNG. (1 - 1 - 5) 
 
259 
Harde informatie is nodig voor verbruik. De huidige informatie om de business case te onderbouwen is 
niet voldoende. Co2 voordeel; waar is de harde info? Deze informatie moet er zijn, vandaag is dit 
onvoldoende. Informatie op onderbuikgevoel is niet voldoende. (1 - 1 - 9) 
 
260 
Financieel; wat gaat de LNG prijs doen? Levensduur en kosten van het LNG-truck is niet geheel bekend 
en de operationele kosten tevens als het gaat om de complexiteit. Waarom  investeren in duurdere LNG-
trucks. Wat doen we met de afschrijftermijnen. De regelgeving schrijft geen LNG voor; waarom zou je 
het dan nog doen? Rendement afhankelijk van de brandstofprijzen. Hoe zeker is het halen van de kosten? 
De zekerheid in %. Diesel is bekend (enige onbekende is dieselprijs ontwikkeling), LNG zijn meeste 
onderdelen waaronder prijs nog onbekend. De betrouwbaarheid van de inzet is een belangrijk onderdeel 
van de kosten. Huidige kosten kunnen vandaag prima zijn, maar wat zal er de komende 5 tot 10 jaar 
gebeuren met de Co2 tax. (1 - 1 - 10) 
 
261 
LNG is vloeibaar en -160 graden daardoor gevaarlijk. Dit heeft invloed op de handeling (tanken). 
Veiligheid; LNG daar moet je voorzichtig mee om gaan t.o.v. diesel. Kans op brandwonden. (1 - 2 - 2) 
 
262 




De LNG prijs geeft een klein voordeel in vergelijking met de prijs van diesel. Maar dit verschil tussen de 
dieselprijs en LNG prijs blijft hetzelfde, dit verschil zou groter moeten worden om de innovatie verder te 
ontwikkelen.(1 - 2 - 5) 
 
264 
Klant met specifieke eis; voorbeeld een groot distributie center in het midden van het land, door samen 
te werken met vervoerders, verlader en LNG-leverancier werd het mogelijk om project van LNG van de 
grond te tillen. Elkaars positie goed begrijpen en daarop inspelen om het project zo mogelijk te maken. 
Als de samenwerking er niet is, heeft dit een gevolg op de acceptatie van LNG. Kan zelfs een blokker zijn. 
 (1 - 2 - 7) 
 
265 
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Hoe gaan we de chauffeurs nu warm stoken voor LNG? Chauffeurs willen graag veel pk, geluid, met hand 
schakelen en diesel ruiken. LNG heeft geen stoere imago. Dit geeft geen doorslag, maar wordt steeds 
belangrijker door het te verwachte tekort aan chauffeurs. (1 - 2 - 8) 
 
266 
Er wordt veel naar de voordelen gekeken, maar de nadelen moeten ook worden benoemd. Dit is 
belangrijk om een objectief beeld te kunnen vormen. Info over de voor en nadelen van LNG moeten 
duidelijk worden gecommuniceerd worden met de stakeholders. Co2 reductie komt niet duidelijk uit de 
verf in de praktijk, dit moet goed gecommuniceerd worden. Eigen waarheid zal moeten worden 
gereflecteerd met de markt, controle, klopt het? Stakeholders zoals management team en klanten 
moeten van objectieve informatie worden voorzien (onze klanten moet wel begrijpen wat LNG voor een 
organisatie inhoud, begrijpt hij het wel?). Collega vervoerders, vrachtwagenleveranciers en LNG-
leveranciers zouden hetzelfde signaal moeten geven over de voor en nadelen. Wat is nu echt waar, en 
wat nu niet. Als industrie naar buiten treden met het volledige verhaal (voor en nadelen van LNG). Wat is 
er nu bekent over LNG; waar staan we nu en waar gaan we naar toe? Eerlijk overzicht van vandaag van 
de voor en nadelen van LNG, maar tevens weergeven wat zijn de kansen in de toekomst voor LNG; 
kosten reductie, prijs LNG, trainingen simpeler enz. De issues (complexiteit) van vandaag; hoe wordt dit 
nu ervaren en wat gaat er in de toekomst gebeuren? (1 - 2 - 10) 
 
267 
Economisch; tanken onderweg niet overal mogelijk waardoor er extra kilometers moet worden gereden. 
LNG prijzen zijn niet bekent hoe deze in de toekomst ontwikkelen. We moeten wel geld verdienen met 
de LNG-truck, dit is belangrijk. Als dit niet kan gaat het LNG niet worden. (1 - 2 - 11) 
 
268 
Dit is killing dat het in theorie anders is voorgespiegeld dan blijkt in de praktijk. (1 - 3 - 2) 
 
269 
LNG is wel op de goede weg maar is er nog steeds niet. LNG zal diesel nog moeten evenaren. (1 - 3 - 2) 
 
270 
Wij hebben met Iveco een contract afgesloten, in dit contract staat geschreven dat de LNG-truck kan na 
1 jaar kan worden teruggegeven. De truck rijdt nu langer dan 1 jaar op verzoek van onze klant. (1 - 3 - 3) 
 
271 
Er zal duidelijkheid moeten komen over het bio component in LNG. (1 - 3 - 5) 
 
272 
Onlangs schade gehad met LNG-truck. De schade is anders behandeld dan bij een-dieseltruck omdat er 
geen restwaarde aan een LNG-truck werd toegekend. Dit heeft tot gevolg een hogere 
verzekeringspremie, dus negatieve impact op de kosten. Een verbruiksgarantie zou de acceptatie 
verhogen, het verbruik van een LNG-truck is nu nog niet duidelijk. (1 - 3 - 5) 





De bio component in LNG wordt een vereiste om er voor te zorgen dat de Co2 echt wordt gereduceerd in 
vergelijking met diesel. (1 - 3 - 6) 
 
274 
Het LNG verhaal moet eerlijk zijn anders zal dit voor de acceptatie van LNG een negatieve invloed 
hebben. De kunst van het weglaten waardoor er een andere perceptie komt over de voordelen van LNG. 
Dit irriteert mij mateloos. Als er geen totaal beeld wordt geschetst dan staat LNG met 1 - 0 achter. Het is 
storend dat er geen totaal overzicht wordt gegeven over LNG als brandstof. De voordelen zijn nog niet 
geheel duidelijk tussen diesel en LNG. Emissie is een terrein wat nog niet duidelijk is, er worden 
verschillende berichten de markt in gebracht over besparing van Co2.  Verschillende berichten over LNG  
werkt de ontwikkeling van LNG tegen. Ik wil het hele verhaal vertellen over C02 reductie, geen 
onderdelen weglaten om het positiever te krijgen. (1 - 3 - 8) 
 
275 
Als je de voor en nadelen samen onder ogen ziet, is dat prima. Je hebt elkaars hulp nodig om de nadelen 
te minimaliseren. Op dit moment is er geen samenwerking in de markt. (1 - 3 - 8) 
 
278 
Fysiek; LNG tanken en ongevallen met LNG-trucks geeft extra risico dat extra tijd kost om te 
minimaliseren. Er zijn veiligheidsrisico’s. Voorbeeld; de laadbakstekker van de laadklep was afgebroken 
en aan het vonken op de LNG-tank. (1 - 3 - 9) 
 
279 
Economisch; economische risico’s willen we afdekken. Voorbeeld; restwaarde garantie en 
onderhoudscontract voor de LNG-truck. (1 - 3 - 9) 
 
280 
Economisch; een sluitende business case. Transport kent flinter dunne marges. Gaat LNG meer marge 
genereren? Mag niet zo zijn dat we met LNG hogere kosten krijgen. LNG mag geen negatief rendement 
genereren. Brandstofkosten is 35% van onze totale kosten, daarom zijn deze kosten belangrijk. De marge 
van een gemiddeld transportbedrijf is zo’n 3% marge van de omzet. (1 - 4 - 1) 
 
281 
Voor innovatie zou één LNG-truck prima zijn als deze duurder is omdat dit valt niet op in het geheel, 
maar voor een groter deel van de truck vloot zou dit een significante inpact op de marge hebben. As de 
LNG-business case duurder is dan diesel en onze klant wilt niet mee betaald gaan wij geen LNG 
gebruiken. (1 - 4 - 1) 
 
282 
Als er een proefrit wordt uitgevoerd dan is het al duidelijk dat er intentie is om te investeren. (1 - 4 - 3) 





De operatie is belangrijk binnen ons bedrijf. Deze zorgt ervoor dat we kunnen doen wat we hebben 
afgesproken met de klant. Dit model kunnen we niet zo maar aanpassen. LNG zou eigenlijk vlekkeloos in 
dit model moeten worden ingeschoven. LNG zou moeten opgaan in het grote model. Men wilt geen 
uitzondering maken. Als het een te grote impact heeft zal dit invloed hebben op de mensen die er mee 
moeten werken. Dit kan zelfs leiden tot sabotage, LNG-truck niet inplannen, geen medewerking verlenen 
enz. Daarnaast zullen de kosten hoger zijn. (1 - 4 - 4) 
 
284 
Hoe korter de realisatie van de voordelen van LNG hoe beter. Na één half jaar moet er beslissing 
genomen zijn samen met een klant om LNG te gaan inzetten. (1 - 4 - 9) 
 
285 
Informatie is voor ons cruciaal en vormt voor ons de basis van acceptatie.  (1 - 4 - 12) 
 
286 
Het gaat hier om alle LNG feitelijkheden. (1 - 4 - 12) 
 
287 
Risico in het algemeen moet beheersbaar zijn, zoveel mogelijk vermeiden. (1 - 4 - 13) 
 
288 
Er zal een garantie moeten komen op de beschikbaarheid van LNG, kwaliteit LNG en technisch 
betrouwbaarheid van de LNG-truck. (1 - 5 - 3) 
 
289 
De betrouwbaarheid wordt belangrijker als het aantal LNG-trucks groter wordt in de total vloot van de 
transporteur. (1 - 5 - 4) 
 
290 
LNG moet zo zichtbaar zijn zodat iedereen weet wat LNG is. Er is nu nog angst voor LNG, waarom zou de 
transporteur dan van brandstof wisselen? (1 - 5 - 6) 
 
291 
Financieel; de cijfers moeten kloppen met de business case die vooraf is opgezet, anders kunnen de 
kosten niet goed beheerst kunnen worden. (1 - 5 - 11) 
 
292 
Bij ons krijgt de opdrachtgever gratis een LNG-truck. Gratis is voor dezelfde prijs als een diesel. Dit is 
commercieel erg krachtig in de transportmarkt. (1 - 6 - 1) 
 




Testen van het LNG tanken op nieuwe LNG-stations is belangrijk. Hieruit kan blijken dat het station niet 
voldoet aan de eisen wat weer gevolgen heeft voor de prestaties van de LNG-truck. (1 - 6 - 3) 
 
294 
Testen is belangrijk, na een test wordt er besloten of er wordt overgestapt van diesel naar LNG. (1 - 6 - 3) 
 
295 
Om LNG te accepteren moet de cirkel rond zijn; voldoende LNG-stations, meerdere 
vrachtwagenfabrikanten die LNG-trucks produceren, verladers die snappen dat dit een andere planning 
vereist en de juiste vervoerder die dit wilt proberen. Er is een wederzijdse afhankelijkheid van deze 
stakeholders. De stake holders zijn belangrijk. (1 - 6 - 4) 
 
296 
Er is een afhankelijkheid van subsidies om de eerste LNG-trucks te financieren. Accijns op LNG is ook 
belangrijk om te zorgen dat de business case interessant is in vergelijking met een dieseltruck. (1 - 6 - 4) 
 
297 
De meer investering van de LNG-truck invergelijking met een dieseltruck moet worden terugverdiend. De 
terugverdientijd zou binnen 3 jaar moeten zijn . Als deze terugverdientijd langer wordt of er geen 
terugverdientijd is zal er geen LNG-truck worden aangeschaft. De periode van de terugverdientijd moet 
bekend zijn (moet overzichtelijk zijn). (1 - 6 - 6) 
 
298 
De huidige lage olieprijs beïnvloed de terugverdientijd van een LNG-truck. Hoe kleiner verschil tussen 
LNG en diesel prijs hoe langer de terugverdientijd. (1 - 6 - 6) 
 
299 
Alle onderdelen van de busines case: investering, restwaarde, brandstof en inzetbaarheid (aantal LNG- 
pompstations en de pk klasse van de LNG-truck) zijn van groot belang of het commercieel aantrekkelijk 
genoeg is om op LNG te gaan rijden. (1 - 6 - 8) 
 
300 
Bij het tanken van LNG is er een fysiek risico voor de chauffeur, deze kan worden verminderd door 
handschoen, bril en goede tankinstructie. (1 - 6 - 9) 
 
301 
Je hebt een andere truck nodig bij LNG als je dit vergelijkt met diesel, dat is de ingrijpende factor. Door te 
testen komen deze factoren naar voren. De brandstof hoeft niet getest te worden, maar de LNG-truck 
wel. Test op het gebied van; proefrijden, zien hoe de truck zich gedraagt, de prestatie, hoeveel kracht 
levert de truck, betrouwbaarheid, kans op uitval, actieradius, eigenlijk alles wat je van een nieuwe truck 
wilt weten.  (1 - 7 - 3) 





Er zijn veel minder LNG-stations dan diesel. Daardoor is de actieradius belangrijk van een LNG-truck. (1 - 
7 - 4) 
 
303 
Betrouwbare informatie over duurzaamheid, gebruik (operationeel gebruik) en financiëel.  (1 - 7 - 12) 
 
304 
De beste informatie is de complete informatie (gehele kostenoverzicht van een LNG-truck). (1 - 7 - 12) 
 
305 
e beste informatie is de complete informatie (gehele kostenoverzicht van een LNG-truck). 
Alle vragen moeten worden beantwoord om mensen goed in te lichten om ze over de streep  (1 - 7 - 12) 
 
306 
Risico is de ontwikkeling van de LNG-brandstofprijs die impact heeft op de business case. Brandstofprijs 
kan tijdelijk niet interessant zijn, maar deze zal in de jaren daarna waarschijnlijk wel weer positiever 
worden.  (1 - 7 - 13) 
 
307 
Fysieke risico moet duidelijk zijn en er moet op geanticipeerd worden door middel van trainingen e.d. (1 
- 7 - 13) 
 
308 
De kwaliteit van LNG moet worden gegarandeerd zijn. (1 - 7 - 13) 
 
309 
De LNG-ontwikkeling is afhankelijk van de vrachtwagenproducenten van LNG-trucks. Op dit moment zijn 
er maar 2 aanbieders van LNG-trucks, er zullen er meer moeten komen om meer keuze te hebben. Dat 
resulteert in een meer competitieve markt. Door een competitieve markt worden de LNG-trucks 
goedkoper. (1 - 5 - 5) 
 
310 
Wet en regelgeving; dit heeft gevolgen voor de toepasbaarheid in het dagelijks gebruik (opleidingen, 




Planning en aansturing wordt complex doordat er geen goed netwerk is van LNG-stations. Moeilijk om 
LNG-trucks te plannen daardoor extra kosten. Planning wordt complex doordat de planning rekening 
moet houden waar een LNG-station aanwezig is. Complexiteit in de operationele aansturing van de 
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trucks wat resulteert in een lagere efficiency daarnaast zijn de foutkansen zijn hoger; dus hogere kosten 
waardoor het kostenleiderschap in gevaar komt. Als diesel vervangen zou worden door LNG is de 
operatie op LNG ingericht, nu moeten ze met twee brandstoffen werken (LNG en Diesel) met als 
complexiteit als gevolg. (1 - 1 - 2) 
 
312 
Randvoorwaarden kunnen invloed hebben op de norm. Misschien wordt LNG wel geaccepteerd maar 
omdat er een cursus gevolgd moet worden om te kunnen LNG tanken wat met liever niet doen (bv door 
faalangst), vinden ze LNG niets. Dit is moeilijk te doorgronden. (1 - 1 - 7) 
 
313 
Testen alleen door zelf een LNG-truck te proberen in de operatie; voor chauffeur, kosten, baten, mee in 
planning of niet, verbruik (1 - 2 - 3) 
 
314 
LNG moet passen in je tankstructuur. (1 - 2 - 4) 
 
315 
Zou hetzelfde moeten zijn als diesel, maar dit is het nog niet. (1 - 2 - 4) 
 
316 
Netwerk van LNG-stations is kleiner dan diesel, dus veel omrij kilometers dat geld kost. (1 - 2 - 9) 
 
317 




Operationeel plannen van een LNG-truck is moeilijker dan bij een diesel. (1 - 2 - 9) 
 
319 
Fysiek; risico voor de chauffeur op verbranding bij tanken van LNG. (1 - 2 - 11) 
 
320 
Functioneel; het functioneel zijn van de LNG-truck. Voldoet deze wel aan de eisen van vandaag zoals 
automaat op de LNG-truck en moet de planning rekening houden met d einzet van een LNG-truck. De 
acceradius is belangrijk van een LNG-truck omdat er weinig LNG-stations zijn. (1 - 2 - 11) 
 
321 
De chauffeurs moeten extra begeleid worden als zij met LNG gaan rijden. Scholing en begeleiding voor 
de LNG-chauffeurs.  (1 - 3 - 2) 
 




Nu meerdere brandstofpassen, diesel en LNG wat leidt tot extra complexiteit dus extra kosten. LNG 
heeft meer aandacht nodig dan diesel daardoor meer kosten. (1 - 3 - 2) 
 
323 
De test moet aantonen of de LNG-truck past in onze organisatie. Er worden vraagstukken bekeken zoals; 
zijn er voldoende LNG-stations, rijdt de truck een vast traject en moet de chauffeur getraind worden. De 
test is om meer inzicht te verkrijgen in de kosten, de techniek en de chauffeurs tevredenheid; in deze 
volgorde van belangrijkheid. Evalueren is belangrijk, dit moet beter met de leverancier van LNG en met 
de vrachtwagen leverancier. (1 - 3 - 3) 
 
324 
Een aantal versnellingsbakken van LNG-trucks zijn al gesneuveld omdat er met de hand moet worden 
geschakeld. (1 - 3 - 3) 
 
325 
Als LNG steeds als normaler wordt ervaren zal het geen probleem meer zijn. Zolang het een uitzondering 
is, wordt het als vervelend gezien. (1 - 3 - 4) 
 
326 
Een tevreden chauffeur is belangrijk. (1 - 3 - 10) 
 
327 
Het testen van LNG-truck doe je in de operatie. Het is voor de planner een ander voertuig om te plannen; 
mag de tunnel niet in, moet vaker tanken, chauffeur heeft meer tijd nodig om te tanken enz. Een LNG-
truck mag niet falen in de operatie daarom wordt deze voor aanschaf getest. Testen betekent; 
chauffeurs ervaring, operatie, techniek, gebruik, onderhoud enz. De testfase houdt in desk research en 1 
maand de LNG-truck op proef. Wij hoeven alleen te testen of de truck past in de operatie. Ik ga er vanuit 
dat de vrachtwagenfabrikant de truck al tot in detail heeft getest op techniek. (1 - 4 - 3) 
 
328 
Als het gebruik van een LNG-truck zou betekenen dat er moet worden afwijken van het operatiemodel 
dan zal de operatie worden meegenomen in het voortraject om te zorgen dat LNG op de juiste manier 
wordt geïmplementeerd. Dit is een “must have” welke geldt bij elke nieuwe techniek: voorbeeld is de 
boordcomputer. Mensen betrekken bij innovatie; mensen verantwoordelijk maken voor de uitrol 
innovatie en iedereen laten meedenken. (1 - 4 - 4) 
 
329 
Stakeholders moeten worden overtuigd over de LNG-business case voordat er een beslissing wordt 
genomen om LNG-trucks aan te schaffen. Stakeholders zijn de operatie, de materieel afdeling en de 
DMU. (1 - 4 - 7) 
 




Hoe meer LNG lijkt op diesel hoe hoger de acceptatie. Als LNG hetzelfde werkt als diesel dan is de 
acceptatie hoger. Als de handeling voor LNG nog makelijker zijn dan zal de acceptatie hoger worden. 
 (1 - 4 - 11) 
 
331 
Testen van LNG-trucks is als early adaptor is belangrijk. Dit moet gebeuren. Testen van LNG is een 
vergelijking ervaren met een dieseltruck. Test periode is afhankelijk van het resultaat. Het resultaat doel 
is dat er een  gelijkwaardig niveau wordt bereikt met een LNG-truck in vergelijking met een dieseltruck. 
(1 - 5 - 3) 
 
332 
LNG moet passen bij kwaliteitsnormen die zijn gesteld in de transportmarkt. (1 - 5 - 4) 
 
333 
Product aspecten; het is belangrijk om de kosten van LNG-trucks te fabriceren te reduceren door het 
verder ontwikkelen van de dure onderdelen op een LNG-truck. De uitvoering van een LNG-truck moet 
minimaal overeenkomen met dieseltrucks. (1 - 5 - 7) 
 
334 
Tijdens de test wordt er minder geluisterd naar de chauffeur. Acceptatie van de gebruiker is belangrijk. 
In dit geval wordt de chauffeursacceptatie steeds belangrijker omdat er een tekort ontstaat aan 
chauffeurs. De  ervaring van de chauffeur is niet leidend maar wel belangrijk en daarom moet dit worden 
meegenomen in de beslissing. (1 - 6 - 3) 
 
335 
Er is overleg met planners omdat LNG-trucks anders moeten worden ingepland. LNG-trucks kunnen maar 
op een beperkt aantal plaatsen LNG-tanken. (1 - 6 - 5) 
 
336 
Bij het tanken van LNG is er een fysiek risico voor de chauffeur, deze kan worden verminderd door 
handschoen, bril en goede tankinstructie. (1 - 6 - 9) 
 
337 
Complex is de manier waarop je het volume van LNG aangeeft, bij diesel in liter en bij LNG in 
kilogrammen. De energie inhoud van 1 kg LNG is anders dan 1 liter diesel. Dit is geen blokker, maar 
mensen moeten wel begrijpen wat dit betekend. (1 - 7 - 2) 
 
338 
LNG tanken is anders dan bij diesel, veiligheidseisen maken het complexer (handschoenen, bril en 
trainingen), dit is een gewenning. Dit brengt wel extra kosten met zich mee. (1 - 7 - 2) 
 




LNG is enger als diesel. Men kent het niet, LNG kan brandwonden veroorzaken. (1 - 7 - 2) 
 
340 
Je hebt een andere truck nodig bij LNG als je dit vergelijkt met diesel, dat is de ingrijpende factor. Door te 
testen komen deze factoren naar voren. De brandstof hoeft niet getest te worden, maar de LNG-truck 
wel. Test op het gebied van; proefrijden, zien hoe de truck zich gedraagt, de prestatie, hoeveel kracht 
levert de truck, betrouwbaarheid, kans op uitval, actieradius, eigenlijk alles wat je van een nieuwe truck 
wilt weten.  (1 - 7 - 3) 
 
341 
Testen in de praktijk, hoe gedraagt zo’n truck zich in de dagelijkse operatie. Testen duurt zo’n 4 tot 6 
weken, dan is er een aardig beeld van de truck. (1 - 7 - 3) 
 
342 
Om LNG te gebruiken moet je een andere truck hebben, een LNG-truck in plaats van een dieseltruck. (1 - 
7 - 4) 
 
343 
Inkopers kopen liever het bekende in, dat is goed te vergelijken met andere merken. LNG is nieuw en nog 
slecht te vergelijken. (1 - 7 - 9) 
 
344 
Hoe meer een LNG-truck lijkt op een dieseltruck hoe beter de acceptatie zal zijn. (1 - 7 - 9) 
 
345 
Voor de operatie zo weinig mogelijk complexiteit, liefst alles hetzelfde. Met LNG wordt een variabele 
toegevoegd die nu (nog) niet de norm zijn. (1 - 7 - 9) 
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----------------------------------------------------------------------------------------------------    
Code : key partners (aantal fragmenten: 44)    
----------------------------------------------------------------------------------------------------    
 
1 
Als LNG in de volgende stadium is dan zal het aantal LNG-stations en vrachtwagenproducenten van LNG-
trucks stijgen waardoor de kosten voor ons zullen dalen. Opschaling is belangrijk om de kosten te laten 
dalen. (1 - 1 - 2) 
 
2 
Efficiency en schaalgrootte zijn belangrijk voor kostleiderschap. Van schaalgrote is nog geen sprake maar 
dit moet wel gebeuren anders zal de markt voor LNG verdwijnen. Massa is belangrijk om de kosten laag 
te houden. De ontwikkeling van LNG als brandstof gaat nog redelijk snel als je dit vergelijkt met 
elektrisch. De LNG ontwikkeling gaat wel 10 keer zo snel omdat de vrachtwagenproducenten LNG-trucks 
ontwikkelen en op de markt brengen in tegenstelling tot de elektrische-truck. (1 - 1 - 3) 
 
3 
Je wilt wel vooraan meelopen, daarom is het belangrijk dat LNG ervaringen worden gedeeld met de 
markt. Als het alleen exclusief voor ons bedrijf zou houden dan zal de markt niet verder ontwikkelen. Als 
je in LNG gelooft dan moet je informatie met elkaar delen; informatie over wat kan worden verbeterd. 
Delen help de kennis en kunde voor LNG verder te ontwikkelen en zo de kosten te verlagen. (1 - 1 - 4) 
 
4 
Stakeholders; klant is het belangrijkste, vrachtwagenproducenten moeten mee met de LNG ontwikkeling, 
bedrijven die hun nek durven uit te steken om garanties af te geven en mijn personeel die goed moeten 
worden meegenomen waarom LNG. (1 - 1 - 5) 
 
5 
Klant met specifieke eis; voorbeeld een groot distributie center in het midden van het land, door samen 
te werken met vervoerders, verlader en LNG-leverancier werd het mogelijk om project van LNG van de 
grond te tillen. Elkaars positie goed begrijpen en daarop inspelen om het project zo mogelijk te maken. 
Als de samenwerking er niet is, heeft dit een gevolg op de acceptatie van LNG. Kan zelfs een blokker zijn. 
(1 - 2 - 7) 
 
6 
Vandaag stappen de transporteurs over naar LNG op de vraag van de klant die werkzaam zijn in de retail. 
Zie nog geen andere ontwikkeling. (1 - 2 - 10) 
 
7 
Onlangs schade gehad met LNG-truck. De schade is anders behandeld dan bij een-dieseltruck omdat er 
geen restwaarde aan een LNG-truck werd toegekend. Dit heeft tot gevolg een hogere 
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verzekeringspremie, dus negatieve impact op de kosten. Een verbruiksgarantie zou de acceptatie 
verhogen, het verbruik van een LNG-truck is nu nog niet duidelijk. (1 - 3 - 5) 
 
8 
Als je de voor en nadelen samen onder ogen ziet, is dat prima. Je hebt elkaars hulp nodig om de nadelen 
te minimaliseren. Op dit moment is er geen samenwerking in de markt. (1 - 3 - 8) 
 
9 




De operatie is belangrijk binnen ons bedrijf. Deze zorgt ervoor dat we kunnen doen wat we hebben 
afgesproken met de klant. Dit model kunnen we niet zo maar aanpassen. LNG zou eigenlijk vlekkeloos in 
dit model moeten worden ingeschoven. LNG zou moeten opgaan in het grote model. Men wilt geen 
uitzondering maken. Als het een te grote impact heeft zal dit invloed hebben op de mensen die er mee 
moeten werken. Dit kan zelfs leiden tot sabotage, LNG-truck niet inplannen, geen medewerking verlenen 
enz. Daarnaast zullen de kosten hoger zijn. (1 - 4 - 4) 
 
11 
De chauffeur wordt bij ons ieder jaar bijgeschoold om er voor te zorgen dat de innovatie goed wordt 
geaccepteerd en geïmplementeerd in de operatie. LNG implementeren zou een goed geleid project 
moeten zijn. Als LNG wordt gezien als de standaard wordt LNG veel eerder en sneller geaccepteerd. Als 
de massa van LNG steeds groter wordt zalde  eerstand tegen deze innovatie vanzelf verdwijnen. (1 - 4 - 5) 
 
12 
Fabricage van nieuwe LNG-trucks moeten passen binnen de bestaande productie faciliteiten bij de 
vrachtwagenproducenten. Vandaag worden de LNG-trucks speciaal gebouwd wat weer extra kosten met 
zich mee brengt. (1 - 5 - 4) 
 
13 
De betrouwbaarheid wordt belangrijker als het aantal LNG-trucks groter wordt in de total vloot van de 
transporteur. (1 - 5 - 4) 
 
14 
De LNG-ontwikkeling is afhankelijk van de vrachtwagenproducenten van LNG-trucks. Op dit moment 
maar 2 aanbieders van LNG-trucks, er zullen er meer moeten komen om meer keuze te hebben dat weer 
resulteert in een meer competitieve markt. Door een competitieve markt worden de LNG-trucks 
goedkoper. (1 - 5 - 5) 
 
15 
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Product aspecten; het is belangrijk om de kosten van LNG-trucks te fabriceren te reduceren door het 
verder ontwikkelen van de dure onderdelen op een LNG-truck. De uitvoering van een LNG-truck moet 
minimaal overeenkomen met dieseltrucks. (1 - 5 - 7) 
 
16 
De afzet van LNG moeten stijgen anders zal het verdwijnen als brandstof voor trucks. Door opschaling 
dalen de kosten van LNG-trucks en zal het aantal LNG-stations worden uitgebreid. Deze periode van 
introductie mag niet te lang duren anders verdwijnt de interesse. (1 - 5 - 8) 
 
17 
Om LNG te accepteren moet de cirkel rond zijn; voldoende LNG-stations, meerdere 
vrachtwagenfabrikanten die LNG-trucks produceren, verladers die snappen dat dit een andere planning 
vereist en de juiste vervoerder die dit wilt proberen. Er is een wederzijdse afhankelijkheid van deze 
stakeholders. De stake holders zijn belangrijk. (1 - 6 - 4) 
 
18 
Daarnaast wordt LNG door ons verder uitgedragen op extern gerichte bijeenkomsten. Dit om onze 
concurrenten te bewegen over te schakelen op LNG. Als wij de enige zijn die LNG als brandstof gebruiken 
zal de LNG-markt zich niet ontwikkelen. (1 - 6 - 5) 
 
19 
Er moet worden opgeschaald; meer aantal tank stations, vrachtwagenfabrikanten die meer LNG-trucks 
fabriceren daardoor worden de kosten lager en zal de kostprijs van transport met LNG als brandstof 
dalen. Dan wordt het interessanter om op LNG te rijden als op diesel. (1 - 6 - 5) 
 
20 
Het risico is afgenomen doordat er op lokaal niveau meerdere LNG-stations zijn. (1 - 6 - 9) 
 
21 
In de operatie is een LNG-truck moeilijker in te plannen door een niet dekkend netwerk van LNG-stations. 
Trucks worden gepland zonder dat er rekening wordt gehouden met de locatie waar er LNG moet 
worden getankt. Met diesel is dit geen probleem. Dit kan in sommige situaties een show stopper zijn om 
niet te investeren in een LNG-truck. (1 - 7 - 4) 
 
22 
Kennis van LNG opbouwen in mijn bedrijf geeft toegevoegde waarde door de data die wordt 
gegenereerd. (1 - 1 - 1) 
 
23 
Je leert als organisatie om met innovaties om te gaan (proces). Daardoor wordt er een betere 
afwegingen gemaakt voor de toekomst, tevens houdt het de organisatie scherp en zorgt ervoor dat je 
eigen organisatie blijft ontwikkelen. (1 - 1 - 1) 





Planning en aansturing wordt complex doordat er geen goed netwerk is van LNG-stations. Moeilijk om 
LNG-trucks te plannen daardoor extra kosten. Planning wordt complex doordat de planning rekening 
moet houden waar een LNG-station aanwezig is. Complexiteit in de operationele aansturing van de 
trucks wat resulteert in een lagere efficiency daarnaast zijn de foutkansen zijn hoger; dus hogere kosten 
waardoor het kostenleiderschap in gevaar komt. Als diesel vervangen zou worden door LNG is de 
operatie op LNG ingericht, nu moeten ze met twee brandstoffen werken (LNG en Diesel) met als 
complexiteit als gevolg. (1 - 1 - 2) 
 
25 
Voorbeeld Trucks op elektriciteit; TCO veel slechter dan diesel, minimaal dubbele kosten. Er is nog niet 
veel bekent over elektrisch rijden daardoor wordt de belissing uitgesteld. Hoe wordt het netwerk bij 
elektriciteit opgebouwd is een vraagstuk waar vele haken en hogen aan zitten. (1 - 1 - 2) 
 
26 
De vervangingscyclus om 100% van het wagenpark te vervangen duurt 7 jaar, dus duurt het minimaal 7 
jaar om over te schakelen van diesel naar LNG. Nu is het risico te hoog om deze stap te maken omdat er 
te weinig LNG-stations zijn en er geen garantie is op de business case. (1 - 1 - 3) 
 
27 
Je wilt wel vooraan meelopen, daarom is het belangrijk dat LNG ervaringen worden gedeeld met de 
markt. Als het alleen exclusief voor ons bedrijf zou houden dan zal de markt niet verder ontwikkelen. Als 
je in LNG gelooft dan moet je informatie met elkaar delen; informatie over wat kan worden verbeterd. 
Delen help de kennis en kunde voor LNG verder te ontwikkelen en zo de kosten te verlagen. (1 - 1 - 4) 
 
28 
Stakeholders; klant is het belangrijkste, vrachtwagenproducenten moeten mee met de LNG ontwikkeling, 
bedrijven die hun nek durven uit te steken om garanties af te geven en mijn personeel die goed moeten 
worden meegenomen waarom LNG. (1 - 1 - 5) 
 
29 
Waarde is een breed begrip; wat is de toegevoegde waarde; kosten, inkoop, lasten, wat komt er bij om 
LNG operationeel mogelijk te maken zoals chauffeursinstructie. LNG geeft op deze onderwerpen extra 
kosten of besparingen. (1 - 2 - 1) 
 
30 
Innovatie is mooi, maar afhankelijk van de ontwikkeling van een goede LNG-truck. (1 - 2 - 4) 
 
31 
Het business model moet het interessant maken om op LNG te rijden, dat is nu nog niet het geval (1 - 2 - 
4) 





Geloof wel dat de LNG techniek zich verder ontwikkeld waardoor het verbruik van de LNG-truck beter 
wordt. (1 - 2 - 4) 
 
33 




Klant met specifieke eis; voorbeeld een groot distributie center in het midden van het land, door samen 
te werken met vervoerders, verlader en LNG-leverancier werd het mogelijk om project van LNG van de 
grond te tillen. Elkaars positie goed begrijpen en daarop inspelen om het project zo mogelijk te maken. 
Als de samenwerking er niet is, heeft dit een gevolg op de acceptatie van LNG. Kan zelfs een blokker zijn. 
(1 - 2 - 7) 
 
35 
Wat doen de vakcollega’s? Belangrijk voor uitwisseling van ervaring. Samen willen leren om de 
problemen op te lossen. (1 - 2 - 10) 
 
36 
Er zijn bij LNG-motoren nog genoeg mogelijkheden om de kosten te verlagen. Otto motor (LNG motor) 
heeft een slechte aandrijflijn, daardoor is zijn de kosten hoger dan diesel. Het aantal LNG-statons is niet 
dekkend voor Nederland, daardoor extra kosten dus hogere kosten door omrij kilometers. (1 - 3 - 1) 
 
37 
Dit is killing dat het in theorie anders is voorgespiegeld dan blijkt in de praktijk. (1 - 3 - 2) 
 
38 
Wij willen graag worden ontzorgd; voorbeeld, de bougies vervangen van de LNG-truck op locatie 
waardoor de stilstand voor onderhoud lager zal zijn. (1 - 3 - 2) 
 
39 
Het netwerk van LNG-stations is belangrijk. Het aantal LNG-stations is vandaag nog niet voldoende. De 
LNG-test bij een grote verlader in het zuiden van het land  is uiteindelijk gestopt omdat er geen LNG-




Als je de voor en nadelen samen onder ogen ziet, is dat prima. Je hebt elkaars hulp nodig om de nadelen 
te minimaliseren. Op dit moment is er geen samenwerking in de markt. (1 - 3 - 8) 
 




Voor innovatie zou één LNG-truck prima zijn als deze duurder is omdat dit valt niet op in het geheel, 
maar voor een groter deel van de truck vloot zou dit een significante inpact op de marge hebben. As de 
LNG-business case duurder is dan diesel en onze klant wilt niet mee betaald gaan wij geen LNG 
gebruiken. (1 - 4 - 1) 
 
42 
De operatie is belangrijk binnen ons bedrijf. Deze zorgt ervoor dat we kunnen doen wat we hebben 
afgesproken met de klant. Dit model kunnen we niet zo maar aanpassen. LNG zou eigenlijk vlekkeloos in 
dit model moeten worden ingeschoven. LNG zou moeten opgaan in het grote model. Men wilt geen 
uitzondering maken. Als het een te grote impact heeft zal dit invloed hebben op de mensen die er mee 
moeten werken. Dit kan zelfs leiden tot sabotage, LNG-truck niet inplannen, geen medewerking verlenen 
enz. Daarnaast zullen de kosten hoger zijn. (1 - 4 - 4) 
 
43 
Risico in het algemeen moet beheersbaar zijn, zoveel mogelijk vermeiden. (1 - 4 - 13) 
 
44 
De huidige lage olieprijs beïnvloed de terugverdientijd van een LNG-truck. Hoe kleiner verschil tussen 
LNG en diesel prijs hoe langer de terugverdientijd. (1 - 6 - 6) 
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6.3  Vragenlijst enquête 
 
Functioneel 






1. Waarde ontstaat als er voordelen voor LNG zijn ten opzichte van de bestaande alternatieven (Diesel). 
De waarde is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
2. Complexiteit ontstaat als LNG wordt ervaren als moeilijk te begrijpen of te gebruiken als brandstof. De 
complexiteit is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
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3. Mogelijkheid tot testen is de mate waarin het mogelijk is LNG als brandstof te testen voordat er wordt 
overgegaan tot gebruik. De mogelijkheid tot testen is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof.  
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
4. Compatibiliteit is de mate waarin LNG als brandstof past bij bestaande productiemiddelen en methode 
(trucks, procedures etc). Compatibiliteit is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
5. Afhankelijkheid is de mate waarin LNG afhankelijk is van additionele producten voor de volledige 
functionaliteit van LNG. Afhankelijkheid is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
6. Zichtbaarheid is de mate waarin het mogelijk is om te beschikken over gebruikerservaring van andere 
LNG gebruikers in de transportmarkt. Zichtbaarheid is van invloed op de acceptatie van LNG als 
brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
7. Communiceerbaarheid is de mate waarin de voor- en nadelen van LNG als brandstof uit te leggen zijn 
aan de stakeholders. Communiceerbaarheid is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
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8. Aanpassing is de mate waarin LNG als brandstof kan worden aangepast aan de specifieke klant 
wensen. Aanpassing is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
9. Realisatie is de waargenomen tijdsperiode waarover de voordelen van LNG als brandstof zich uiten. 
Realisatie is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
Psychologisch 
De onderstaande vragen gaan over de mate waarin LNG als brandstof overeenstemt met de sociale 
normen, waarden, individuele gebuikersnormen en de mate van risico die wordt ervaren bij gebruik van 




10. Norm is een cultuuraspect dat betrekking heeft op sociale-, groeps- en familienormen van LNG als 
brandstof. Norm is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
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11. Imago zijn associaties en beelden die worden toeschreven worden aan LNG als brandstof. Imago is 
van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
12. Gebruik is de mate waarin het gebruikspatroon van de huidige brandstof (diesel) overeenkomt met 
LNG als brandstof. Gebruik is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
13. Informatie is de mate waarin de gevolgen van de overstap naar LNG als brandstof inzichtelijk zijn. 
Informatie is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
14. Risico is het waargenomen risico wat geassocieerd wordt met LNG als brandstof. Risico is van invloed 
op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
15. Fysiek risico is de mate waarin LNG als brandstof schade kan toebrengen. Fysiek risico is van invloed 
op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
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16. Functioneel risico is de mate waarin LNG als brandstof presteert en betrouwbaar is. Functioneel 
risico is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
17. Economisch risico is de mate waarin LNG waarde voor zijn geld genereert. Economisch risico is van 
invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
18. Sociaal risico is de mate waarin LNG als brandstof wordt geaccepteerd door de relevante 
groeperingen. Sociaal risico is van invloed op de acceptatie van LNG als brandstof. * 
o Zeker niet mee eens 
o Niet mee eens 
o Niet mee eens of mee eens 
o Mee eens 
o Zeker mee eens 
 
Ter afsluiting nog een aantal vragen over u en uw functie 
 
19. Wat is uw leeftijd? *: Jouw antwoord 
 
20. Wat is uw functie? *: Jouw antwoord 
 




22. Wat is uw taak binnen de Decision Making Unit? (meerdere antwoorden zijn mogelijk) * 
o Beslisser (diegene die uiteindelijk bepaalt) 
o Beïnvloeder (door het stellen van randvoorwaarden kunnen zij invloed uitoefenen op het 
inkoopproces. Zij zijn er in alle lagen van een organisatie. 
o Initiator (probleemeigenaar die op zoek is naar de oplossing voor zijn of haar probleem. 
o Gate keeper (zorgt voor de informatieverschaffing binnen de decision making unit of DMU. Hij 
bepaalt welke informatie bij welke speler terecht komt en kan hiermee het beslissingsproces 
enorm beïnvloeden) 
o Gebruiker (gaan daadwerkelijk werken met de aangeschafte goederen of diensten en oefenen 
invloed uit op de specificaties. 
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6.4 Uitnodiging voor enquête email 
 




Allereerst dank voor het toezeggen mee te willen werken aan mijn onderzoek. Dit onderzoek is de 
laatste fase voor het afstuderen aan de Open Universiteit voor mijn Master bedrijfkunde. In deze fase 
moet ik aantonen een wetenschappenlijk onderzoek te kunnen opzetten en uitvoeren. 
 
Mijn Onderzoek: 
In mijn afstudeerscriptie onderzoek kijk ik naar de relatie tussen de inrichting van de organisatie en de 
weerstand tegen innovatie in een B2B markt. Er wordt onderkend dat het business model een 
belangrijke rol speelt in het genereren van commerciële waarde uit innovaties. Mijn onderzoeksvraag is 
dan ook; hoe zijn de onderdelen van het business model verbonden met de weerstand(en) die er 
bestaan tegen innovatie van producten en diensten? En wat is de invloed van deze onderdelen van het 
business model op de weerstand van innovatie in een B2B markt? 
 




Dit interview duurt maximaal één uur per persoon. Graag zou ik Dhr. X en Y willen interviewen. Ik ga er 
hierbij vanuit dat zij deel uitmaken van de Decision Making Unit (DMU) m.b.t.  LNG als brandstof. Mocht 
er naar uw mening een andere persoon meer relevante informatie bezitten dan zou ik ook graag met 
hem of haar een interview willen voeren. Alle gegevens die met deze interviews worden verzameld 
worden verwerkt in een Master thesis en worden daarbijgeanonimiseerd.  
 
Om het interview zo efficiënt mogelijk te laten verlopen stuur ik voor het interview een korte vragenlijst 
via internet. Hierin worden een aantal weerstanden op innovate weergegeven op LNG als brandstof. Dit 
maakt het voor mij mogelijk om tijdens het interview alleen de focus te leggen op de door u aangegeven 
weerstanden. 
 
Op verzoek ontvangt u een exemplaar van de afstudeerscriptie waarmee u inzicht krijgt welke 
onderdelen van het business model verbonden zijn met weerstand op innovatie en wat de invloed is van 
deze onderdelen van het business model op de weerstand van innovatie in een B2B markt. 
 
Afspraak: 
Hierbij een aantal data voor afspraak. 
 
Met vriendelijke groet, 
Cees Dikker 
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6.5 Omschrijving weerstansbarrièrs door geïnterviewden 
 
Waarde: 
Alle geïnterviewden hebben uitgelegd wat zij verstaan onder waarde.  
 
Alle geïnterviewden zijn het eens over het feit dat sprake is van waarde als transportorganisaties zich 
kunnen onderscheiden in de markt door het gebruik van LNG. Hierdoor wordt hun marktpositie versterkt. 
Dit onderscheid wordt gemaakt door LNG. Gebruik van LNG als brandstof verlaagt schadelijke emissies in 
vergelijking met diesel. De emissies zijn Co2, lokale emissies zoals Nox, Sox en roetdeeltjes en geluid. 
Verladers willen deze emissies verlagen. Daardoor biedt LNG de mogelijkheid om nieuwe klant te 
contracteren. Innovatie is een belangrijk onderdeel van de propositie van het transportbedrijf.  
 
Alle geïnterviewden zien waarde in LNG als brandstof als het een verbetering oplevert van het 
rendement. Daarbij geeft één geïnterviewde aan dat de transportsector zicht kenmerkt door 
flinterdunne marges, gemiddeld 3% van de omzet. Door de verlaging van kosten wordt een beter 
rendement behaald. Dit kan worden behaald door een verlaging van de ‘total cost of ownership’ van de 
truck bij het gebruik van LNG als brandstof. Als door het gebruik van LNG de kosten stijgen en de 
afnemer van het transportbedrijf deze niet wil vergoeden, zal er door de transporteur niet worden 
overgestapt op LNG. 
 
Door drie geïnterviewden is uitgelegd hoe de operationele kosten van een LNG-truck zich verhouden tot 
dieseltruck. Voor een LNG-truck moet een extra investering worden gedaan, daarnaast zijn de 
operationele kosten op dit moment hoger dan bij een dieseltruck. Deze worden onder andere 
veroorzaakt door een kleinere actieradius waardoor er meer moet worden getankt, minder LNG stations 
waardoor er moet worden omgereden om te tanken, hogere onderhoudskosten van de truck, 
verandering van de standaard operatie en de nog onbekende restwaarde van de LNG-truck. Deze meer-
kosten moeten worden terugverdiend door een lagere LNG prijs in vergelijking met diesel. 
 
Door twee geïnterviewden wordt aangegeven dat dataverzameling bij het LNG gebruik waarde toevoegt 
aan de kennisopbouw over LNG als brandstof. Dit maakt het weer mogelijk om in de toekomst efficiënter 
te gaan werken. Daarnaast leren ze als organisatie beter om te gaan met innovaties. Daardoor wordt er 
een betere afwegingen gemaakt voor de toekomst, houdt het de organisatie scherp en zorgt het ervoor 
de organisatie zich blijft ontwikkelen.  
 
Complexiteit: 
Alle geïnterviewden hebben uitgelegd wat zij verstaan onder complexiteit. 
 
Eén van de geïnterviewde verwijst naar de wet- en regelgeving. De wet- en regelgeving heeft gevolgen 
voor de toepasbaarheid van LNG in het dagelijks gebruik. Wet- en regelgeving bepaalt dat de chauffeurs 
moeten worden opgeleid om LNG te tanken. Dit voorbeeld is  gegeven door vijf geïnterviewde personen. 
Dit maakt het gebruik van LNG complex en dit leidt tot extra kosten. 
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Vier geïnterviewden geven aan dat de planning van de LNG-truck complex is doordat er geen goed 
netwerk is om LNG te tanken. Deze complexiteit resulteert in een lagere efficiëncy waardoor het 
kostenleiderschap in gevaar komt. Omdat er geen voldoende LNG stations zijn wordt er gebruik gemaakt 
van meerdere LNG aanbieders. Daardoor worden er meerdere brandstofpassen gebruikt worden wat 
leidt tot extra administratie en handeling wat als complext wordt ervaren. 
 
Drie geïnterviewden geven aan dat LNG als een complex product wordt ervaren. LNG is vloeibaar en -160 
graden daardoor is het werken met LNG gevaarlijk. Dit heeft invloed op veiligheid bij het tanken. LNG 
vraagt om speciale voorzorgsmaatregelen  en werkinstructies om het risico op brandwonden te 
verminderen.   
 
LNG is niet bekend in de markt en wordt gezien als complex.  Onbekend is wat LNG is en wat de 
toepassingsmogelijkheden zijn.  De distributiekolom is ondoorzichtig en LNG is slechts beperkt 
beschikbaar via enkele gespecialiseerde tankstations. Dit draagt bij aan de weerstand tegen LNG.  
 
Diesel wordt aangegeven in liters en LNG in kilogrammen. De energie inhoud van een kg LNG is anders 
dan die van een liter diesel. Dit wordt tevens als complex ervaren. 
 
Eén geïnterviewde geeft specifiek aan dat de LNG-motor en het design (de aandrijflijn, de 
versnellingsbak en de achterafoverbrenging) van de truck moet nog verder worden ontwikkeld om een 
goed rendement uit de LNG-truck te halen. Dit samen met kortere onderhoudsintervallen maakt dat de 
kosten hoger zijn dan bij een dieseltruck. Daarnaast geeft deze geïnterviewde aan dat veel andere 
transportorganisatiesde aanschaf van LNG-trucks uitstellen totdat de LNG-truck op het zelfde niveau 
presteert als een dieseltruck. 
 
Twee geïnterviewden geven aan dat in de praktijk blijkt dat LNG niet zo interessant is als in eerste 
instantie werd voorgespiegeld door de truckleveranciers. Het verbruik van LNG is hoger dan gedacht. Eén 
geïnterviewde geeft aan dat dit dodelijk is voor de marktgroei van LNG als de theorie anders is 
voorgespiegeld dan blijkt in de praktijk.  
 
Tenslotte is sprake van tegenstrijdige onderzoeksgegevens over LNG. Als voorbeeld wordt het Daarnaast 
TNO rapport aangehaald met andere gegevens en resultaten dan in het Iveco rapport over de Co2 
reductie van LNG te lezen zijn. 
 
Mogelijkheid tot testen: 
Zes geïnterviewden hebben betekenis gegeven aan de mogelijkheid tot testen. 
 
Door vijf geïnterviewden is aangegeven dat een LNG-truck  testen belangrijk is. De prestatie van een 
LNG-truck moet minimaal gelijk of beter zijn aan die van een dieseltruck. Na een test wordt er besloten 
of er wordt overgestapt van diesel naar LNG. Er is een andere type truck die geschikt is voor het gebruik 
van LNG. Door één geïnterviewde is aangegeven dat het in sommige gevallen niet noodzakelijk is om te 
testen als het LNG businessmodel klopt en de verlader graag LNG-trucks wil inzetten. De test houdt in 
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dat een LNG-truck voor een bepaalde vooraf vastgestelde periode gebruikt wordt in de operatie. Tijdens 
deze periode wordt de techniek, de kosten en de chauffeurstevredenheid getoetst. De testfase varieert 
van twee weken tot een jaar.  
 
Twee geïnterviewden geven aan dat de acceptatie van de chauffeur belangrijk is omdat er een tekort 
ontstaat aan chauffeurs. De ervaring van de chauffeur is niet leidend maar wel belangrijk en daarom 
moet dit worden meegenomen. 
 
Compatibiliteit: 
Zes geïnterviewden hebben uitgelegd wat zij verstaan onder compatibiliteit. 
 
Door alle geïnterviewden is aangeven dat een LNG-truck moet passen in het huidige bedrijfsproces. Op 
dit moment kan niet ongestraft een dieseltruck met een LNG-truck verwisseld worden omdat er slechts 
een beperkt aantal LNG-stations zijn, de LNG-truck een beperkte actieradius heeft, een beperkt 
vermogen heeft, meer administratie vergt en elke LNG chauffeur getraind moet zijn om LNG te tanken. 
LNG zou vlekkeloos in de huidige operatie moeten worden ingeschoven zonder consequenties. 
 
Door één geïnterviewde wordt genoemd dat de LNG innovatie afhankelijk is van de ontwikkeling van een 
goede LNG-truck. De LNG-truck levert op dit moment nog dezelfde prestaties als een dieseltruck. 
 
Afhankelijkheid: 
Zes geïnterviewden hebben uitgelegd wat zij verstaan onder afhankelijkheid. 
 
Door drie geïnterviewden is aangegeven dat de acceptatie van LNG als brandstof afhankelijk is van de 
beschikbaarheid van het aantal LNG-stations, LNG-trucks, de brandstofprijs en het verbruik van de LNG-
truck.  
 
Door één geïnterviewde is de vraag gesteld of er voldoende verschil is tussen de verbruikcijfers van een 
LNG-truck, de prijs van LNG brandstof en de extra investering die het vraagt om een LNG-truck terug te 
verdienen? 
 
Eén geïnterviewde geeft aan dat de emissiereductie een belangrijk item is voor de acceptatie van LNG. 
Deze emissiereductie is afhankelijk van de biocomponent die bijgevoegd zou moeten worden aan LNG 
om de Co2 uitstoot te reduceren.  
 
Eén geïnterviewde legt uit dat de schade van een ongeluk  aan een LNG-truck anders is behandeld dan 
een dieseltruck. Dit omdat er geen restwaarde aan een LNG-truck werd toegekend. Dit heeft tot gevolg 
een hogere verzekeringspremie, dus negatieve impact op de kosten.  
 
Door twee geïnterviewde is aangegeven dat op dit moment een slechts beperkt aantal LNG-trucks is 
geproduceerd door twee fabrikanten waardoor de ontwikkelkosten per LNG-truck relatief hoog zijn. Het 
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aantal te produceren LNG-trucks zal moeten stijgen om de kosten significant te laten dalen zodat de 
LNG-truck goedkoper in aanschaf wordt.  
 
Door één geïnterviewde  is uitgelegd dat de verladersbereid moeten zijn de negatieve gevolgen van LNG 
als brandstof in de operatie te accepteren. 
 
Door één geïnterviewde is aangegeven dat de overheid subsidies voor LNG-trucks moet geven en een 
lager accijns op LNG moet garanderen. Daarnaast geeft de regelgeving aan dat chauffeurs moeten 
worden getraind om LNG te tanken. 
 
Zichtbaarheid: 
Alle drie geïnterviewden waren het er over eens dat de LNG ervaringen moeten worden gedeeld met de 
transportmarkt. Deze ervaringen leiden weer tot verbeteringen waardoor de kosten zullen dalen. Op 




Vijf geïnterviewden hebben uitgelegd wat zij verstaan onder communiceerbaarheid. 
 
Vier van de vijf geïnterviewden geven aan dat communicatie richting alle stakeholders moet gaan. Dit 
zijn de klanten, de planning, chauffeurs, financiën, inkoop, werkplaats, overige personeel en de DMU. 
Door twee geïnterviewden geven aan dat per stakeholder een andere communicatiekanaal of boodschap 
gedefinieerd moet zijn. Er moet worden uitgelegd wat LNG is en wat de voor- en de nadelen zijn. 
Uiteindelijk zal LNG gedragen moeten gaan worden door de gehele organisatie. Eén geïnterviewde geeft 
nog aan dat LNG vaak als een lastig product wordt gezien. Dit komt doordat stakeholders niet weten , 
wat het betekent en wat de voor- en nadelen zijn. 
 
Vier geïnterviewden geven aan dat de LNG-boodschap naar alle stakeholders consistent moet zijn. Op dit 
moment verschilt de boodschap te vaak. Door de inconsistente boodschap zweeft er een zweem van 
onbetrouwbaarheid rondom LNG als brandstof. Dit leidt tot een verminderde vraag naar LNG trucks. 
 
Eén geïnterviewde geeft aan dat LNG door transportorganisaties verder moet worden uitgedragen op 
extern bijeenkomsten met als doel andere transportorganisaties ook te laten overschakelen op LNG. 
Hierdoor kan de LNG markt verder worden opgeschaald en zullen er meer LNG tankstations komen en 
gaan LNG vrachtwagenfabrikanten meer LNG-trucks fabriceren. Daardoor zullen de kosten voor zowel 
LNG als brandstof als de LNG truck dalen en is het interessanter om voor LNG te kiezen.  
 
Aanpasbaarheid: 
Vijf geïnterviewden hebben uitgelegd wat zij verstaan onder aanpasbaarheid. 
 
Aan het begrip aanpasbaarheid is door de vijf geïnterviewde een verschillende betekenis gegeven. 
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In de eerste betekenis wordt aanpasbaarheid uitgelegd in de samenwerking tussen de verlader en de 
transporteur. Bij de aanschaf van een dieseltruck wordt samengewerkt tussen de verlader en de 
transporteur. Bij de aanschaf van een LNG truck wijzigt deze samenwerkingsrelatie van een duoschap 
naar een trio omdat de samenwerking hier vorm krijgt in de relatie tussen de verlader, transporteur en 
de LNG leverancier. 
 
De tweede betekenis wordt gegeven door te kijken naar de samenstelling van LNG.  Een aanpassing van 
LNG zou plaats moeten vinden door Bio LNG toe te voegen. Dit zou een hogere Co2 reductie tot gevolg 
hebben waardoor dit verschil met diesel groter wordt, wat een positieve uitwerking heeft op het 
verlagen van de weerstand tegen LNG.  
 
Een derde betekenis wordt gegeven door de onderlinge verschillen in de samenstelling van LNG tussen 
de verschillende LNG leveranciers. Een gelijke samenstelling zal de weerstand verminderen om met LNG 
te gaan werken. 
 
De vierde geïnterviewde legt uit dat aanpasbaarheid voor hem betekent dat de LNG-truck moet 
minimaal voldoen aan de specificaties van een dieseltruck en hierop ook aanpas moet zijn. 
 
De laatste geïnterviewde geeft aan dat de inzet van een LNG-truck kan per klant kan verschillen. De LNG 
truck zou aanpasbaar moeten zijn aan het type werkzaamheden waarvoor de truck wordt ingezet. 
 
Realisatie: 
Vijf geïnterviewden hebben uitgelegd wat zij verstaan onder realisatie. 
 
Vier geïnterviewden vinden dat de voordelen van LNG als brandstof snel tot uiting moeten komen, hoe 
korter deze periode hoe beter. Dit zijn de voordelen als een geluidsuitstoot en lagere emissies. Daarnaast 
geven twee geïnterviewden aan dat de voordelen ook op financïeel vlak zich snel moeten uiten. De 
terugverdientijd van de extra investering in een LNG-truck zou binnen drie jaar moeten zijn en minimaal 
binnen de gebruikersduur van de LNG-truck.  
 
Eén geïnterviewde geeft aan dat realisatie van de opschaling belangrijk is om de kosten te laten dalen. 
Daardoor wordt de financïele aantrekkelijkheid groter. 
 
Norm: 
Twee geïnterviewden hebben uitgelegd wat zij verstaan onder norm. 
 
De eerste geïnterviewde gaf aan dat de norm is dat LNG niet als brandstof gebruikt zou moeten worden. 
Een vaak gemaakte opmerking is: “Op gas moet je koken” zegt genoeg. Chauffeurs geven vaak de 
voorkeur aan een dieseltruck. Een dieseltruck heeft veel pk’s en maakt een mooi geluid. Inkopers van 
trucks kopen over het algemeen liever een dieseltruck omdat deze gemakkelijk te vergelijken is met 
andere dieseltrucks. Daarnaast zijn er andere invloeden die een gevolg hebben voor de norm zoals de 
cursus die gevolgd moet worden om LNG te mogen tanken. 




De andere geïnterviewde gaf aan dat de norm aan het veranderen is en dat rijden op gas als steeds 
positiever wordt ervaren. 
 
Imago: 
Alle geïnterviewden hebben uitgelegd wat zij verstaan onder imago. 
 
Vijf geïnterviewden geven aan dat LNG een positieve bijdrage aan het imago geeft van het 
transportbedrijf. Het duurzame karakter van LNG wordt in de markt erkend. Dit genereert een positieve 
bijdrage aan de commerciële activiteiten van het transportbedrijf. Klanten van de transportorganisaties 
vinden het belangrijk dat het transportbedrijf werkt aan het reduceren van de emissies. Daardoor 
genereert het transportbedrijf meer business. Belangrijk is dat de emissieverlaging duidelijk gemaakt 
moet worden aan de klant. Dit is een must voor het imago. 
 
Eén geïnterviewde geeft aan dat imago uitermate belangrijk is in de weerstand. Mensen die weinig 
verstand hebben van LNG worden beïnvloed door het imago van LNG. Dit kan zowel positief als negatief 
zijn afhankelijk van het imago. 
 
Twee geïnterviewden geven aan dat LNG geen stoer imago heeft bij de chauffeurs. Zij willen veel pk’s en 
een dieselgeluid. Het is wel belangrijk dat de chauffeur gemotiveerd is om met een LNG truck te rijden, 
anders zal de LNG truck slecht presteren. 
 
Gebruik:  
Vijf geïnterviewden hebben uitgelegd wat ze verstaan onder gebruik. 
 
Vier geïnterviewden geven aan dat een chauffeurstraining verplicht is om LNG te tanken. Daarnaast 
dient de chauffeur handschoenen en een veiligheidsbril te gebruiken bij het LNG tanken. Het tanken van 
LNG voor de chauffeurs is lastiger dan diesel. Dit heeft een negatief effect op de acceptatie van LNG bij 
chauffeurs. Het doel zou moeten zijn dat het gebruikersgemak van LNG hoger is dan diesel. 
 
Twee geïnterviewden geven aan dat het gebruik van een LNG truck in de operatie moeilijker is te 
plannen in vergelijking met een dieseltruck on dat er rekening gehouden moet worden met de beperte 




Zes geïnterviewden hebben uitgelegd wat ze verstaan onder informatie. 
 
Voor alle geïnterviewden is het duidelijk dat de huidige informatie over LNG onvoldoende is. Informatie 
over de business case van LNG moet goed worden onderbouwd. Alle voor- en nadelen van LNG moeten 
duidelijk gecommuniceerd worden met alle stakeholders zoals het management team van het 
transportbedrijf en haar klanten. Twee geïnterviewden geven aan dat dit het beste gaat als de LNG- en 
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truckindustrie naar buiten treden over alle voor- en nadelen. Deze informatie is cruciaal en vormt de 
basis van acceptatie. Daarbij is een goede samenwerking met de stakeholders belangrijk om de nadelen 
te minimaliseren. Juiste informatie is bepalend voor het succes van de business case van LNG. Deze 
bestaat uit: LNG verbruik gegevens, Co2 voordeel, Co2 voordeel bij gebruik van een Bio component in 
LNG, extra kosten van het gebruik van een LNG truck en de LNG prijs ontwikkeling. 
 
Risico: 
Alle geïnterviewden hebben uitgelegd wat ze verstaan onder risico. 
 
Alle geïnterviewden zijn het eens met elkaar over de risico’s. Daarbij ligt de nadruk van de verschillende 
geïnterviewden op een ander element van risico. 
Fysiek risico ontstaat er bij het  tanken van LNG. Dit kan brandwonden veroorzaken bij lekkage. Dit 
fysieke risico kan worden verminderd door de chauffeur handschoenen en een bril te laten gebruiken 
tijdens het tanken. 
Het functioneel risico wordt uitgelegd als het operationeel risico door vijf geïnterviewden. De LNG truck 
van vandaag voldoet niet geheel aan de functionele eisen. De actieradius is korter waardoor de planning 
rekening moet houden voor welke route de LNG truck wordt ingezet. De inzetbaarheid van de LNG truck 
wordt ook beperkt door het lage aantal LNG stations. Om de functionaliteit te waarborgen van de LNG 
truck zal LNG altijd op de stations voorradig moeten zijn. Uiteindelijk zal een LNG truck op dezelfde 
manier ingezet gaan worden als een dieseltruck zonder enige beperking. Zolang als dit nog niet het geval 
is, zal er weerstand zijn om LNG te gebruiken als brandstof. 
Alle geïnterviewden zien het economisch risico van de business case van de LNG-truck. Worden de extra 
kosten van de LNG truck wel terugverdient door de lagere brandstofprijs van LNG in vergelijking met 
diesel? Het totale economisch risico moeten worden afgedekt anders zal er niet worden gekozen voor 
een LNG truck. De belangrijkste onderdelen van de business case zijn: de LNG prijs, de levensduur van de 
LNG truck, Co2 tax, de extra kosten van beperkte inzet, de extra kosten voor omrijden om LNG te tanken, 
de trainingskosten van de chauffeurs, de restwaarde van een LNG truck en de onderhoudskosten van de 
LNG truck. 
 
Eén geinterviewde geeft aan dat het risico beheersbaar moet zijn om de acceptatie te verhogen. Over 
het algemeen moeten risico’s zoveel mogelijk worden vermeden. 
 
Drie geïnterviewden geven aan dat hun klanten worden gedwongen om de transportemissies te verlagen. 
Door het gebruik van LNG worden de emissies verlaagd, maar LNG wordt niet voorgeschreven vanuit de 
wetgeving. Het risico van LNG is dat er LNG wordt gevent uit de tank van de LNG-truck. Deze situatie kan 
ontstaan als de tank al enige tijd niet meer bij is gevuld met LNG. Daardoor zal de temperatuur van 
hetLNG in de tank stijgen en tevens de druk in de LNG-tank van de truck toenemen. Dit kan tot gevolg 
hebben dat er LNG wordt gevent omdat de druk in de tank te hoog is geworden. Dit heeft een slechte 
uitwerking op de Co2 reductie. De emissiereductie van LNG is belangrijk, als deze niet wordt gehaald dan 
zal LNG als brandstof niet worden geaccepteerd. 
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 Waarde wordt gecreëerd door efficiency, financiën en duurzaamheid. 
 De prestatie van LNG wordt vergelijken met diesel op operationeel, financieel en milieu gebied. 
 Operatie betekent een betere perfomance van de LNG-truck zoals lager verbruik dus lagere kosten. 
 Financieel als LNG goedkoper is dan diesel (prijs LNG en LNG-trucks). 
 Duurzaamheid; doelstelling op terugdringen van Co2 uitstoot. Waarde wordt uitgedrukt in 
commerciële kansen. 
 Continuïteit van de business; potentiële klanten willen graag een lagere Co2 uitstoot of vragen om 
LNG-trucks. LNG levert nieuwe klanten op en zorgt voor tevreden klanten, door LNG kan er 
onderscheid gemaakt worden tijdens tender processen. 
 
Complexiteit 
 Complex is de manier waarop je het volume van LNG aangeeft, bij diesel in liter en bij LNG in 
kilogrammen. De energie inhoud van 1 kg LNG is anders dan 1 liter diesel. Dit is geen blokker, maar 
mensen moeten wel begrijpen wat dit betekend. 
 LNG tanken is anders dan bij diesel, veiligheidseisen maken het complexer (handschoenen, bril en 
trainingen), dit is een gewenning. Dit brengt wel extra kosten met zich mee. 
 LNG is enger als diesel. Men kent het niet, LNG kan brandwonden veroorzaken. 
 
Testen 
 Je hebt een andere truck nodig bij LNG als je dit vergelijkt met diesel, dat is de ingrijpende factor. 
Door te testen komen deze factoren naar voren. De brandstof hoeft niet getest te worden, maar de 
LNG-truck wel. Test op het gebied van; proefrijden, zien hoe de truck zich gedraagt, de prestatie, 
hoeveel kracht levert de truck, betrouwbaarheid, kans op uitval, actieradius, eigenlijk alles wat je van 
een nieuwe truck wilt weten. Testen in de praktijk, hoe gedraagt zo’n truck zich in de dagelijkse 
operatie. Testen duurt zo’n 4 tot 6 weken, dan is er een aardig beeld van de truck. 
 LNG ervaring worden vaak al gedeeld met andere vervoerders, maar iedereen wilt toch zelf ervaring 




 Om LNG te gebruiken moet je een andere truck hebben, een LNG-truck in plaats van een diesel-truck. 
 Er zijn veel minder LNG-stations dan diesel. Daardoor is de actieradius belangrijk van een LNG-truck. 
 In de operatie is een LNG-truck moeilijker in te plannen door een niet dekkend netwerk van LNG-
stations. Trucks worden gepland zonder dat er rekening wordt gehouden met de locatie waar er LNG 
moet worden getankt. Met diesel is dit geen probleem. Dit kan in sommige situaties een show 
stopper zijn om niet te investeren in een LNG-truck. 





 Er moet een LNG-truck zijn aangeschaft. 
 Veiligheids-aspecten zoals bril, tanktraining en handschoenen. 
 Trainingen van de chauffeurs omdat ze anders geen LNG mogen tanken. 
 
Communiceerbaarheid 
 Stakeholders zijn financiën, inkoop, chauffeurs, operatie, klanten, omgeving (station, werkplaats). 
 Uitleggen wat LNG is en wat LNG doet. Communiceren van de waarde voor de stakeholders. Ieder 
heeft zijn eigen uitleg. Duidelijk maken aan stakeholders wat LNG nu is. Dit kan verschillend zijn per 
stakeholder. 
 Informatie van LNG komt van LNG-leveranciers, eigen ervaring en LNG-truck fabrikanten. 
 Communiceren van de emissie reductie is erg belangrijk, dit gaat met name over Co2 reductie. 
 Feiten moeten worden gecommuniceerd. Als industrie moet een duidelijke informatie worden 
afgegeven. 
 Onbetrouwbare informatie leidt tot geen aanschaf. Onbetrouwbaar is informatie uit verschillende 
bronnen die niet met elkaar overeenstemmen. 
 
Aanpassingen 
 Inzet per klant van de LNG-truck kan anders zijn. 
 
Realisatie 
 Dit gaat over de business case en niet over de emissies; Wordt de extra investering van de LNG-truck 
terugverdient in 5 jaar? Terugverdientijd moet vallen binnen de Life cycle van de LNG-truck. Als de 
terugverdientijd korter is als de life cycle dan is er een financieel voordeel welke bijdraagt aan 
positieve acceptatie van LNG als brandstof. 
 Emissie wordt afgezet tegen het aantal kilometers dat wordt afgelegd en het aantal kilogram dat is 
verplaatst, dat wordt doormiddel van aannames gecalculeerd. Er wordt niet live gemeten. 
 
Norm 
 Norm is een cultuur ding; chauffeurs willen graag veel pk’s en geluid. Het zal een tijdje duren voordat 
LNG als brandstof bij chauffeurs wordt geaccepteerd. 
 Inkopers kopen liever het bekende in, dat is goed te vergelijken met andere merken. LNG is nieuw en 
nog slecht te vergelijken. 
 Emotioneel wijkt LNG veel af van diesel voor de transportwereld. 
 Hoe meer een LNG-truck lijkt op een diesel-truck hoe beter de acceptatie zal zijn. 
 Voor de operatie zo weinig mogelijk complexiteit, liefst alles hetzelfde. Met LNG wordt een variabele 








 Co2 impact is deze nu wel of niet groot genoeg om LNG aan te schaffen. Er zal duidelijkheid moeten 
worden gegeven. Er zijn grote gevolgen als Co2 voordeel niet kan worden overgebracht. Dit is een 
show stopper voor de aanschaf van LNG-trucks. 
 Veiligheid; vinden mensen eng; erg koud, hoge druk. 
 Ik ben een stoere chauffeur of inkoper, hierbij past (nog) geen gas-truck 
 
Gebruik 
 Gebruik over gemak, kun je met LNG gemakkelijk aan de slag? Lastig; er moet worden getraind om te 
mogen tanken, handschoenen en bril. Gebruik zou een diesel ervaring moeten zijn, of eventueel nog 
beter. 
 Direct gebruik heeft duidelijke invloed op acceptatie. 
 Betrouwbare informatie en duidelijkheid over gebruik. 
 
Informatie 
 Betrouwbare informatie over duurzaamheid, gebruik (operationeel gebruik) en financiëel. 
 Alle vragen moeten worden beantwoord om mensen goed in te lichten om ze over de streep te 
trekken om over te stappen op LNG. Voorbeeld; er nog weinig bekent over de restwaarde. 
 De beste informatie is de complete informatie (gehele kostenoverzicht van een LNG-truck) 
 
Risico 
 Risico is de ontwikkeling van de LNG-brandstofprijs die impact heeft op de business case. 
Brandstofprijs kan tijdelijk niet interessant zijn, maar deze zal in de jaren daarna waarschijnlijk wel 
weer positiever worden. De emissiereductie van LNG is belangrijker, als deze niet wordt gehaald dan 
zal LNG niet worden geaccepteerd. 
 Performance van de LNG-truck in vergelijking met de diesel-truck. Preformance van de LNG-truck 
heeft gevolgen voor de kosten. 
 Financiële ontwikkelingen van de totale kosten van LNG-truck. 
 Wat zijn nu de andere milieu besparing als er geen Co2 besparing is? 
 Kan de LNG-truck alleen inzetten zoals een diesel als de voordelen niet duidelijk zijn. Dit brengt dan 
andere kosten met zich mee. Dat heeft tot gevolg dat er geen acceptatie meer zijn wat zal leiden tot 
een einde van LNG als brandstof voor trucks. 
 Fysieke risico moet duidelijk zijn en er moet op geanticipeerd worden door middel van trainingen e.d. 





 Verladers bezig zijn met duurzaamheid, LNG voegt voor hun waarde toe door de verlaging hun Co2. 
Voorbeeld hiervan is een verlader die zich profileert als cradle to cradle bedrijf. LNG was de 
voorwaarde bij transport voor deze verlader. LNG heeft als voordeel dat de Co2 footprint wordt 
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verlaagd. Verladers hebben Co2 doelen. Met LNG verlaag je de Co2 footprint van klanten. Verlaging 
van de Co2 levert de klant extra waarde. Waarde voor ons is dat we ons kunnen onderscheiden van 
de concurrenten met LNG als brandstof. Dit heeft tot gevolg dat we meer transportbewegingen 
mogen uitvoeren voor onze klanten. Klanten van ons zijn bereid om over te stappen naar een 
transporteur die LNG gebruikt, maar zijn niet bereid om meer dan 2% extra voor te betalen in 
vergelijking met diesel. De commerciële waarde van LNG is hoog. Door LNG hebben we een grote 
verlader als nieuwe klant gecontracteerd, zonder LNG was dat niet gebeurt. LNG biedt de 
mogelijkheid om nieuwe klant te contracteren. 
 Ons bedrijf zelf heeft een Co2 reductie doel. Deze wordt commercieel gebruikt in het jaarverslag en 
uitingen naar de markt. Wij hebben doelstellingen op emmisie reductie, daar draagt LNG aan bij. Wij 
hebben meer dan  1.000 trucks op de weg, daarvan zijn 30 trucks met LNG uitgerust. 
 De Co2 uitstoot bij een LNG-truck lager dan een diesel, tussen de 15 en de 20% reductie is mogelijk. 
 Bij ons krijgt de opdrachtgever gratis een LNG-truck. Gratis is voor dezelfde prijs als een diesel. Dit is 
commercieel erg krachtig in de transportmarkt. 
 
Complexiteit 
 Toen we begonnen met LNG was er maar 1 LNG-station. Dit maakt de inzet van LNG-trucks lastig. De 
truck moest altijd op tijd weer terug zijn. Kan niet ergens anders bijvullen terwijl een diesel overal 
kan worden getankt. De planners moeten rekening houden met een LNG-truck, ze kunnen de LNG-
truck niet overal inzetten. Klanten routes zijn belangrijk, het behoeft dus een goede afstemming met 
de klant. 
 Als er geen ondersteuning is van het management dan zal LNG zich niet veder ontwikkelen. De 
complexiteit moet worden aanvaard. 
 Tanken van LNG is anders dan bij diesel. Dit wordt zeker in het begin ervaren als complex. 
 Er zijn nog geen uniforme LNG-trainingen voor chauffeurs. 
 
Testen 
 Toen wij met LNG van start gingen hebben we 3 LNG trucks ingezet als pilot om te testen of deze 
LNG-trucks passen binnen de organisatie. De LNG-truck wordt getest in de praktijk; inzetbaarheid, 
vermogen, verbruik, comfort, rijgemak enz. Voor een goede test van de LNG-truck is twee weken 
voldoende. 
 Tijdens de test wordt er minder geluisterd naar de chauffeur. Acceptatie van de gebruiker is 
belangrijk. In dit geval wordt de chauffeursacceptatie steeds belangrijker omdat er een tekort 
ontstaat aan chauffeurs. De  ervaring van de chauffeur is niet leidend maar wel belangrijk en daarom 
moet dit worden meegenomen in de beslissing, 
 Testen van het LNG tanken op nieuwe LNG-stations is belangrijk. Hieruit kan blijken dat het station 
niet voldoet aan de eisen wat weer gevolgen heeft voor de prestaties van de LNG-truck. 
 Belangrijk is wat er wordt verwacht van de LNG-truck en van het tanken. Uiteindelijk moet de 
prestatie van een LNG-truck gelijk, of beter zijn van een diesel-truck. 
 Testen is belangrijk, na een test wordt er besloten of er wordt overgestapt van diesel naar LNG. 
 




 Om LNG te accepteren moet de cirkel rond zijn; voldoende LNG-stations, meerdere 
vrachtwagenfabrikanten die LNG-trucks produceren, verladers die snappen dat dit een andere 
planning vereist en de juiste vervoerder die dit wilt proberen. Er is een wederzijdse afhankelijkheid 
van deze stakeholders. De stake holders zijn belangrijk. 
 Er is een afhankelijkheid van subsidies om de eerste LNG-trucks te financieren. Accijns op LNG is ook 
belangrijk om te zorgen dat de business case interessant is in vergelijking met een diesel truck. 
 
Communiceerbaarheid 
 Wij zijn vergeten binnen ons bedrijf te vertellen dat er ook nadelen aan LNG zijn. Het is belangrijk om 
de nadelen en voordelen te geven van LNG. 
 Aan chauffeurs wordt meer tijd aan besteed als zij met een LNG-truck gaan rijden om de acceptatie 
te verhogen. 
 Er is overleg met planners omdat LNG-trucks anders moeten worden ingepland. LNG-trucks kunnen 
maar op een beperkt aantal plaatsen LNG-tanken. 
 LNG is nog niet bij iedereen binnen ons bedrijf bekend. De interne communicatie richting deze groep 
verloopt moeizaam. LNG moet verder in de organisatie worden uitgedragen. Dit vindt nu plaats via 
de verkoop vergaderingen en andere interne vergaderingen binnen ons bedrijf. 
 Daarnaast wordt LNG door ons verder uitgedragen op extern gerichte bijeenkomsten. Dit om onze 
concurrenten te bewegen over te schakelen op LNG. Als wij de enige zijn die LNG als brandstof 
gebruiken zal de LNG-markt zich niet ontwikkelen. Er moet worden opgeschaald; meer aantal tank 
stations, vrachtwagenfabrikanten die meer LNG-trucks fabriceren daardoor worden de kosten lager 
en zal de kostprijs van transport met LNG als brandstof dalen. Dan wordt het interessanter om op 
LNG te rijden als op diesel. 
 
Realisatie 
 De meer investering van de LNG-truck invergelijking met een diesel-truck moet worden 
terugverdiend. De terugverdientijd zou binnen 3 jaar moeten zijn . Als deze terugverdientijd langer 
wordt of er geen terugverdientijd is zal er geen LNG-truck worden aangeschaft. De periode van de 
terugverdientijd moet bekend zijn (moet overzichtelijk zijn). 
 De huidige lage olieprijs beïnvloed de terugverdientijd van een LNG-truck. Hoe kleiner verschil tussen 
LNG en diesel prijs hoe langer de terugverdientijd. 
 
Imago 
 Wij hebben uitgedragen LNG als brandstof te gebruiken als bevesiging van onze focus op 
duurzaamheid.  Met het uitdragen van LNG laat je aan de buitenwereld zien wat wij doen. LNG 
wordt gebruikt in onze commerciële uitingen. 
 Duurzaamheid is deel van financieel jaarverslag. Daarin is LNG opgenomen. Dat is een vast onderdeel. 
Hier wordt de Co2 reductie in aangegeven 
 
 





 Alle voordelen en nadelen van LNG en LNG-truck moeten duidelijk vooraf worden gecommuniceerd. 
 Alle onderdelen van de busines case: investering, restwaarde, brandstof en inzetbaarheid (aantal 
LNG- pompstations en de pk klasse van de LNG-truck) zijn van groot belang of het commercieel 
aantrekkelijk genoeg is om op LNG te gaan rijden. 
 
Risico (Algemeen / Fysiek / Functioneel / Economisch) 
 Bij het tanken van LNG is er een fysiek risico voor de chauffeur, deze kan worden verminderd door 
handschoen, bril en goede tankinstructie. 
 Het financiële risico is dat de meer investering moet worden terugverdient. De LNG prijs in 
vergelijking met de  dieselprijs is van uiterst belang bij de business case van LNG. Bij groter verschil 
tussen de LNG en dieselprijs zal een transporteur sneller overstappen naar LNG. Nu zijn de 
contracten met onze opdrachtgevers niet langer dan 1 jaar. Als daarvoor een LNG truck wordt 
aangeschaft is er een groot risico naar 1 jaar. Waar moet de LNG-truck worden ingezet na 1 jaar? Je 
moet er dan weer speciaal werk voor hebben. 
 LNG afblazen heeft een slechte uitwerking op de Co2 reductie. Dit is gebeurt bij één van de 
stakeholders die een LNG-station exploiteert. 





 Milieu waarde; uitstoot en de techniek. Minder geluid dan een diesel truck en reductie van de 
emissies. 
 Financiële waarde; duidelijk verschil tussen total cost of ownership (TCO) tussen een LNG-truck en 
een diesel truck. Levert een besparing op? TCO; investering, onderhoud, brandstof en restwaarde 
(verschil tussen diesel en LNG). Een LNG-truck heeft een hogere investering en hogere 
onderhoudskosten. Als LNG goedkoper is dan diesel kan de extra investering in een LNG-truck 
worden terugverdient. 
 De commerciële waarde is dat de LNG-business een lagere emissie kan opleveren en een reductie 
van de kostprijs van transport voor onze klanten. 
 
Complexiteit 
 Informatie over het LNG is niet goed beschikbaar. De onbekendheid van LNG in vergelijking met 
diesel draagt bij aan de weerstand. 
 LNG is niet bekend en wordt snel als complex gezien; vloeibaar, - 160 graden, moeilijk te begrijpen 








 Testen van LNG-trucks is als early adaptor is belangrijk. Dit moet gebeuren. Testen van LNG is een 
vergelijking ervaren met een diesel truck. Test periode is afhankelijk van het resultaat. Het resultaat 
doel is dat er een  gelijkwaardig niveau wordt bereikt met een LNG-truck in vergelijking met een 
diesel truck. 
 Er zal een garantie moeten komen op de beschikbaarheid van LNG, kwaliteit LNG en technisch 
betrouwbaarheid van de LNG-truck. 
 Er is vandaag de dag geen reden om geen LNG-truck aan te schaffen vanuit technisch oogpunt. 
 
Compatibiliteit 
 LNG moet passen bij kwaliteitsnormen die zijn gesteld in de transportmarkt. 
 Fabricage van nieuwe LNG-trucks moeten passen binnen de bestaande productie faciliteiten bij de 
vrachtwagenproducenten. Vandaag worden de LNG-trucks speciaal gebouwd wat weer extra kosten 
met zich mee brengt. 




 De LNG-ontwikkeling is afhankelijk van de vrachtwagenproducenten van LNG-trucks. Op dit moment 
maar 2 aanbieders van LNG-trucks, er zullen er meer moeten komen om meer keuze te hebben dat 




 Transport is een conservatieve wereld, investeringen worden op de oude manier genomen aan de 
keukentafel en veelal op gevoel. 
 LNG moet goed worden uitgelegd aan de transporteurs; hoe werkt het, de LNG-business case enz. 
 LNG moet zo zichtbaar zijn zodat iedereen weet wat LNG is. Er is nu nog angst voor LNG, waarom zou 
de transporteur dan van brandstof wisselen? 
 
Aanpassingen 
 Klanten stellen eisen aan het vervoer. Dit vervoer is aan te passen van diesel naar LNG. 
 Product aspecten; het is belangrijk om de kosten van LNG-trucks te fabriceren te reduceren door het 
verder ontwikkelen van de dure onderdelen op een LNG-truck. De uitvoering van een LNG-truck 
moet minimaal overeenkomen met dieseltrucks. 
 
Realisatie 
 De afzet van LNG moeten stijgen anders zal het verdwijnen als brandstof voor trucks. Door 
opschaling dalen de kosten van LNG-trucks en zal het aantal LNG-stations worden uitgebreid. Deze 
periode van introductie mag niet te lang duren anders verdwijnt de interesse. 
 




 Duurzaamheid is belangrijk. LNG is een schonere brandstof met significante voordelen op milieu. 
 LNG geeft een goede uitstraling wat extra transport voor ons bedrijf oplevert. 
 
Gebruik 
 Gebruik is de praktische invulling om te opereren; waar LNG tanken? Daarnaast gaat het om het LNG 
tanken. Een “diesel like experience” moet het minimale doel zijn en misschien nog wel beter. 
Dezelfde gebruikerservaring van diesel en LNG tanken zal een positieve invloed hebben. 
 
Risico (Algemeen / Fysiek / Functioneel / Economisch) 
 LNG roept associaties op met GAS, explosie gevaar, verbranden. 
 Kwaliteit van LNG en de LNG-trucks moet goed zijn anders heeft dit gevolgen voor de inzetbaarheid 
van de truck. 
 Financieel; de cijfers moeten kloppen met de business case die vooraf is opgezet, anders kunnen de 





 Waarde is de essentie van LNG in meerdere opzichte; emissie en geluid reductie. 
 Het geluid van een LNG-truck lager daardoor ruimere inzet mogelijk waardoor er een beter 
rendement ontstaat. Deze geluidsreductie is ook mogelijk bij diesels, LNG moet wel zorgen dat ze 
hun voorsprong houden in geluidsreductie in vergelijking met diesel. 
 Financiële waarde is belangrijk, LNG biedt vandaag geen significant voordeel. De business case is 
flinterdun, of anders gezegd er zijn geen significante nadelen voor LNG, maar dit is niet voldoende 
voor een verdere ontwikkeling van LNG. Er zijn bij LNG-motoren nog genoeg mogelijkheden om de 
kosten te verlagen. Otto motor (LNG motor) heeft een slechte aandrijflijn, daardoor is zijn de kosten 
hoger dan diesel. Het aantal LNG-statons is niet dekkend voor Nederland, daardoor extra kosten dus 
hogere kosten door omrij kilometers. 
 
Complexiteit 
 Uit de praktijk blijkt dat LNG niet zo interessant is als in eerste instantie is voorgespiegeld door de 
truckleveranciers. Verbruik van LNG is hoger dan gedacht. Dit is killing dat het in theorie anders is 
voorgespiegeld dan blijkt in de praktijk. De voordelen van LNG liggen niet voor het oprapen. 
Voorbeeld van tegenstrijdige berichten is; het TNO rapport in vergelijking met  Iveco als leverancier 
van LNG-trucks over Co2 reductie. LNG-trucks zijn te vergelijken met diesel- trucks van 10 jaar terug. 
De aandrijflijn van de LNG-truck is slecht. Dit gaat over achteras reducties en versnellingsbakken wat 
tot gevolg heeft dat het verbruik van een LNG te hoog ligt waardoor de kosten hoger uit vallen. 
 Bij een LNG-truck is de actieradius kleiner dan een diesel-truck. Technisch is de LNG motor anders 
dan een diesel waardoor de intervallen voor onderhoud korter zijn. Dit kost tijd en geld waardoor de 
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kosten weer hoger uitvallen. Wij willen graag worden ontzorgd; voorbeeld, de bougies vervangen 
van de LNG truck op locatie waardoor de stilstand voor onderhoud lager zal zijn. 
 De chauffeurs moeten extra begeleid worden als zij met LNG gaan rijden. Scholing en begeleiding 
voor de LNG-chauffeurs.  
 Nu meerdere brandstofpassen, diesel en LNG wat leidt tot extra complexiteit dus extra kosten. LNG 
heeft meer aandacht nodig dan diesel daardoor meer kosten. 
 Het doel is zo min mogelijk overhead en zo veel mogelijk kilometers te rijden.  
 LNG is wel op de goede weg maar is er nog steeds niet. LNG zal diesel nog moeten evenaren. 
 Tot nu toe is er veel tijd in LNG gestopt, dit is eigenlijk niet acceptabel. Veel concurrenten (andere 
transportorganisaties) stellen het uit om LNG-trucks aan te schaffen totdat LNG wel op dezelfde 
niveau presteert als diesel. 
 Er zal snel verbetering moeten komen aan de complexiteit. Onze klant wilt LNG nog wel. Dus wij 
zullen minimaal op LNG investeren. Uiteindelijk is onze klant de drijver achter deze ontwikkeling.  
 
Testen 
 De test moet aantonen of de LNG-truck past in onze organisatie. Er worden vraagstukken bekeken 
zoals; zijn er voldoende LNG-stations, rijdt de truck een vast traject en moet de chauffeur getraind 
worden. De test is om meer inzicht te verkrijgen in de kosten, de techniek en de chauffeurs 
tevredenheid; in deze volgorde van belangrijkheid. Evalueren is belangrijk, dit moet beter met de 
leverancier van LNG en met de vrachtwagen leverancier. 
 Wij hebben met Iveco een contract afgesloten, in dit contract staat geschreven dat de LNG-truck kan 
na 1 jaar kan worden teruggegeven. De truck rijdt nu langer dan 1 jaar op verzoek van onze klant. 




 Het netwerk van LNG-stations is belangrijk. Het aantal LNG-stations is vandaag nog niet voldoende. 
De LNG-test bij een grote verlader in het zuiden van het land  is uiteindelijk gestopt omdat er geen 
LNG-station op de route was. De klant wilde niet betalen voor deze extra omrij kilometers om te 
tanken. 
 Er zijn andere tankpasje voor LNG, dit heeft invloed op de manier van werken dus extra kosten.  
 Voor het tanken van LNG is er een veiligheidsprocedure en tankinstructie dat extra tijd kost wat 
resulteert in extra kosten. 
 Als LNG steeds als normaler wordt ervaren zal het geen probleem meer zijn. Zolang het een 
uitzondering is, wordt het als vervelend gezien. 
 
Afhankelijkheid 
 De ontwikkeling van de LNG-markt is afhankelijk van de Bio component in LNG. Bio is belangrijk om 
bij fossiel LNG te mengen om de Co2 verder te reduceren. Bio is belangrijk omdat er afspraken 
worden gemaakt met de overheid voor de reductie van Co2. Er zal duidelijkheid moeten komen over 
het bio component in LNG. 
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 Onlangs schade gehad met LNG-truck. De schade is anders behandeld dan bij een-diesel truck omdat 
er geen restwaarde aan een LNG-truck werd toegekend. Dit heeft tot gevolg een hogere 
verzekeringspremie, dus negatieve impact op de kosten. Een verbruiksgarantie zou de acceptatie 
verhogen, het verbruik van een LNG-truck is nu nog niet duidelijk. 
 
Aanpassingen 
 De bio component in LNG wordt een vereiste om er voor te zorgen dat de Co2 echt wordt 
gereduceerd in vergelijking met diesel. 
 
Imago 
 Voor een hoop mensen zegt LNG nog helemaal niets. De kennis van LNG is echt laag in de 
transportwereld. 
 Imago van de LNG-truck is van invloed. De huidige LNG-truckleveranciers; Iveco heeft geen goede 
naam en Scania weer wat beter. Stel dan je als chauffeur een LNG-truck krijgt die je niet wilt, dan zal 
de LNG-truck niet efficiënt worden gebruikt wat resulteert in hogere kosten. Ik kan een boek 
schrijven over chauffeurs die niet met een LNG-truck willen rijden, er worden veel argumenten 
verzonnen om maar niet in een LNG-truck te hoeven te rijden. Dit kost tijd om deze problemen te 
bespreken. Het zal veranderen als een sterk merk komt met een LNG-truck die op hetzelfde niveau 
presteert als een diesel truck. Daarnaast zijn er ook chauffeurs die graag met een LNG-truck rijden. 
 
Informatie 
 Het LNG verhaal moet eerlijk zijn anders zal dit voor de acceptatie van LNG een negatieve invloed 
hebben. De kunst van het weglaten waardoor er een andere perceptie komt over de voordelen van 
LNG. Dit irriteert mij mateloos. Als er geen totaal beeld wordt geschetst dan staat LNG met 1 - 0 
achter. Het is storend dat er geen totaal overzicht wordt gegeven over LNG als brandstof. De 
voordelen zijn nog niet geheel duidelijk tussen diesel en LNG. Emissie is een terrein wat nog niet 
duidelijk is, er worden verschillende berichten de markt in gebracht over besparing van Co2.  
Verschillende berichten over LNG  werkt de ontwikkeling van LNG tegen. Ik wil het hele verhaal 
vertellen over C02 reductie, geen onderdelen weglaten om het positiever te krijgen. 
 Besluitvorming voor LNG gaat vooral om de kosten, de informatie rondom milieu voordelen is niet 
van doorslaggevend belang. 
 De informatie van de LNG innovatie is belangrijker geworden om er voor te zorgen dat alles vooraf 
bekend is om de kosten goed in te schatten. 
 Als je de voor en nadelen samen onder ogen ziet, is dat prima. Je hebt elkaars hulp nodig om de 
nadelen te minimaliseren. Op dit moment is er geen samenwerking in de markt. 
 
Risico 
 Fysiek; LNG tanken en ongevallen met LNG-trucks geeft extra risico dat extra tijd kost om te 
minimaliseren. Er zijn veiligheidsrisico’s. Voorbeeld; de laadbakstekker van de laadklep was 
afgebroken en aan het vonken op de LNG-tank.  
 Voor ons als ondernemer nemen we beslissingen voor een periode van 7 jaar. 
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 Functioneel; LNG moet wel aanwezig zijn, al een paar keer zonder LNG gestaan omdat er geen 
stations in de buurt waren. 
 Sociaal; onze klant wordt gedwongen door haar klanten om emissies te verlagen. Het is dus een 
sociale verplichting om het transport schoner te maken. 
 Economisch; economische risico’s willen we afdekken. Voorbeeld; restwaarde garantie en 
onderhoudscontract voor de LNG-truck.  
 
Gebruikers gemak 





 Waarde is een breed begrip; wat is de toegevoegde waarde; kosten, inkoop, lasten, wat komt er bij 
om LNG operationeel mogelijk te maken zoas chauffeursinstructie. LNG geeft op deze onderwerpen 
extra kosten of besparingen. 
 De waarde van LNG is dat het schoner is als diesel in de theorie. De waarde van LNG m.b.t. Co2 
besparing blijkt bij ons minder te zijn dan de theorie aangeeft. Fijnstof en geluid reductie is wel 
duidelijk aan te geven in de praktijk. 
 Kosten baten; als klanten geen extra kosten willen betalen, dan gaat de rem erop omdat LNG 
duurder is. 
 Waarde zou worden toegevoegd als er Bio-LNG zal worden geïntroduceerd, daardoor zal de Co2 
reductie significant worden. Het maatschappelijk doel is Co2 besparen, daar valt LNG in. LNG kan 
worden ingezet tegen gelijke kosten. Met bio LNG zou er nog meer Co2 kunnen worden gespaard. 
 Waarde voor ons bedrijf is onderscheidend te zijn in de markt. Dit zal resulteren in meer omzet, 
meer km maken en meer klanten. 
 Instueren van chauffeurs bij LNG verlaagd de toegevoegde waarde van LNG omdat dit extra kosten 
zijn. 
 De acceradius van een LNG-truck is lager dan van diesel-truck. Dit heeft invloed op de inzet van de 
truck. De inzet wordt beperkt waardoor de waarde zal dalen. 




 LNG is vloeibaar en -160 graden daardoor gevaarlijk. Dit heeft invloed op de handeling (tanken). 
Veiligheid; LNG daar moet je voorzichtig mee om gaan t.o.v. diesel. Kans op brandwonden. 
 Techniek van LNG-truck moet nog verder worden ontwikkeld. LNG-motor zal nog verder moeten 
worden ontwikkeld, tevens het design van de overige componenten (versnellingsbak, achteras) zal 
moeten worden aangepast aan de LNG-motor. 
 Tankproces is complex; andere brandstofpas, trainingen van chauffeurs, herhalingstrainingen voor 
LNG daardoor meer kosten en gevolgen voor de operatie. 
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 Er zijn bij de chauffeurs twee uiterste; chauffeurs die het geweldig vinden maar ook chauffeurs die 




 Testen alleen door zelf een LNG-truck te proberen in de operatie; voor chauffeur, kosten, baten, mee 
in planning of niet, verbruik 
 Wij hebben LNG van te voren getest omdat de klant van ons aangaf dat LNG de enige optie was. 
 Als het business model klopt en de klant wilt dit graag dan is een test periode niet noodzakelijk. 
 
Compatibiliteit 
 LNG moet passen in je tankstructuur. 
 Innovatie is mooi, maar afhankelijk van de ontwikkeling van een goede LNG-truck. 
 Diesel bestaat al zo lang, alles is bekent (operationeel, techniek enz). LNG is een stap terug in de tijd 
omdat LNG nog niet op het niveau is van diesel, dit kan een belangrijke reden zijn om niet voor LNG 
te kiezen. 
 Het business model moet het interessant maken om op LNG te rijden, dat is nu nog niet het geval 
 LNG verbruik wordt rooskleuriger weergegeven door de leveranciers als dat het in werkelijkheid is, 
hierdoor is het Co2 voordeel beperkt. 
 Gelooft wel dat de LNG techniek zich verder ontwikkeld waardoor het verbruik van de LNG-truck 
beter wordt. 
 Zou hetzelfde moeten zijn als diesel, maar dit is het nog niet. 
 
Afhankelijkheid 
 LNG is afhankelijk van de beschikbaarheid van LNG-stations en de beschikbaarheid van LNG-trucks. 
 De LNG prijs geeft een klein voordeel in vergelijking met de prijs van diesel. Maar dit verschil tussen 
de dieselprijs en LNG prijs blijft hetzelfde, dit verschil zou groter moeten worden om de innovatie 
verder te ontwikkelen. 
 Regelgeving en chauffeurs training; er zal een standaard moeten komen in de markt. Nu is er een 
extra last voor de administratie omdat iedere chauffeur voor elk station moet worden getraind, dit 
moet worden geadministreerd. 
 Veiligheid; wat gebeurt er als een chauffeur zich niet aan de regels houdt? Wat als er een ongeluk 
gebeurt? Verantwoordelijkheid ligt nu bij de transporteur, waar deze ook hoort, maar dit vergt wel 
een duidelijke beleid en dat kost ons geld. 
 
Communiceerbaarheid 
 LNG is een lastig product, vele weten niet wat het betekend en wat de voor en nadelen zijn. 
 
Aanpassingen 
 Klant met specifieke eis; voorbeeld een groot distributie center in het midden van het land, door 
samen te werken met vervoerders, verlader en LNG-leverancier werd het mogelijk om project van 
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LNG van de grond te tillen. Elkaars positie goed begrijpen en daarop inspelen om het project zo 
mogelijk te maken. Als de samenwerking er niet is, heeft dit een gevolg op de acceptatie van LNG. 
Kan zelfs een blokker zijn. 
 
Imago 
 Hoe gaan we de chauffeurs nu warm stoken voor LNG? Chauffeurs willen graag veel pk, geluid, met 
hand schakelen en diesel ruiken. LNG heeft geen stoere imago. Dit geeft geen doorslag, maar wordt 
steeds belangrijker door het te verwachte tekort aan chauffeurs. 
 Klanten vinden het imago van LNG (groen en stil) erg belangrijk. De push om op LNG te rijden komt 
van onze klanten. 
 Het imago wordt binnen ons bedrijf als negatief ervaren vanwege de complexiteit. 
 Een positief imago wordt ook gevormd doordat een LNG-truck stiller is dan een diesel. 
 
Gebruik 
 Netwerk van LNG-stations is kleiner dan diesel, dus veel omrij kilometers dat geld kost. 
 Tanken is moeilijker dan bij diesel; er moet getraind worden dat extra kosten met zich mee brengt. 
 Operationeel plannen van een LNG-truck is moeilijker dan bij een diesel. 
 
Informatie 
 Er wordt veel naar de voordelen gekeken, maar de nadelen moeten ook worden benoemd. Dit is 
belangrijk om een objectief beeld te kunnen vormen. Info over de voor en nadelen van LNG moeten 
duidelijk worden gecommuniceerd worden met de stakeholders. Co2 reductie komt niet duidelijk uit 
de verf in de praktijk, dit moet goed gecommuniceerd worden. Eigen waarheid zal moeten worden 
gereflecteerd met de markt, controle, klopt het? Stakeholders zoals management team en klanten 
moeten van objectieve informatie worden voorzien (onze klanten moet wel begrijpen wat LNG voor 
een organisatie inhoud, begrijpt hij het wel?). Collega vervoerders, vrachtwagenleveranciers en LNG-
leveranciers zouden hetzelfde signaal moeten geven over de voor en nadelen. Wat is nu echt waar, 
en wat nu niet. Als industrie naar buiten treden met het volledige verhaal (voor en nadelen van LNG). 
Wat is er nu bekent over LNG; waar staan we nu en waar gaan we naar toe? Eerlijk overzicht van 
vandaag van de voor en nadelen van LNG, maar tevens weergeven wat zijn de kansen in de toekomst 
voor LNG; kosten reductie, prijs LNG, trainingen simpeler enz. De issues (complexiteit) van vandaag; 
hoe wordt dit nu ervaren en wat gaat er in de toekomst gebeuren? 
 Wat gaat er gebeuren met Bio-LNG voor een extra significante Co2 reductie. 
 Vandaag stappen de transporteurs over naar LNG op de vraag van de klant die werkzaam zijn in de 
retail. Zie nog geen andere ontwikkeling. 
 Wat doen de vakcollega’s? Belangrijk voor uitwisseling van ervaring. Samen willen leren om de 
problemen op te lossen. 
 
Risico 
 Fysiek; risico voor de chauffeur op verbranding bij tanken van LNG. 
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 Functioneel; het functioneel zijn van de LNG-truck. Voldoet deze wel aan de eisen van vandaag zoals 
automaat op de LNG-truck en moet de planning rekening houden met d einzet van een LNG-truck. 
De acceradius is belangrijk van een LNG-truck omdat er weinig LNG-stations zijn. 
 Economisch; tanken onderweg niet overal mogelijk waardoor er extra kilometers moet worden 
gereden. LNG prijzen zijn niet bekent hoe deze in de toekomst ontwikkelen. We moeten wel geld 





 LNG is onderscheidend voor ons bedrijf. Marktpositie wordt door LNG versterkt. De markt wilt de 
laagste prijs en vaak met C02 reductie, dat kan heel erg per klant verschillen.  
 Beter rendement; wat betekent dat LNG in de total cost of ownership van de truck zou kunnen 
leiden tot een lagere km kostprijs. Financieel moet het interessant zijn om LNG te gebruiken. Ons 
bedrijf moet cost leader zijn, dus hoger rendement als LNG een lagere kosten genereert. Rendement, 
lagere emissie en eigen markt positie; je hebt ze allemaal nodig. Het gaat uiteindelijk om continuiteit, 
daarvoor heb je rendement nodig, een goede marktpositie en focus op een lagere Co2 uitstoot. Dit 
grijpt enorm op elkaar in. Het is een balans. Uiteindelijk begint het met de klanten. LNG voegt 
waarde in retailmarkt toe doordat de truck stiller is, daardoor mag de truck later en vroeger de stad 
in. Wat we met de klant afgesproken hebben moet zo goed mogelijk voor de laagste kosten worden 
uitgevoerd; belangrijk is operational excelence en cost leadership. 
 Co2 reduceren en het perspectief van Co2 reductie vergroting met Bio-LNG. De Co2 druk neemt toe 
vanuit de maatschappelijke discussie en vanuit de Co2 tax zoals we deze zullen krijgen. Ik neem 
actief emissiereductie mee in mijn investeringsbeslissingen. 
 Kennis van LNG opbouwen in mijn bedrijf geeft toegevoegde waarde door de data die wordt 
gegenereerd. Deze maakt het weer mogelijk om efficienter te werken (beter dan de concurrent). 
 Je leert als organisatie om met innovaties om te gaan (proces). Daardoor wordt er een betere 
afwegingen gemaakt voor de toekomst, tevens houdt het de organisatie scherp en zorgt ervoor dat 
je eigen organisatie blijft ontwikkelen. 
 
Complexiteit: 
 Wet en regelgeving; dit heeft gevolgen voor de toepasbaarheid in het dagelijks gebruik (opleidingen, 
administratie, certificering, andere onderhoudsintervallen), wat extra kosten met zich mee brengt. 
 Planning en aansturing wordt complex doordat er geen goed netwerk is van LNG-stations. Moeilijk 
om LNG-trucks te plannen daardoor extra kosten. Planning wordt complex doordat de planning 
rekening moet houden waar een LNG-station aanwezig is. Complexiteit in de operationele aansturing 
van de trucks wat resulteert in een lagere efficiency daarnaast zijn de foutkansen zijn hoger; dus 
hogere kosten waardoor het kostenleiderschap in gevaar komt. Als diesel vervangen zou worden 
door LNG is de operatie op LNG ingericht, nu moeten ze met twee brandstoffen werken (LNG en 
Diesel) met als complexiteit als gevolg. 
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 Innovatie begint kleinschalig. De leercurve heeft invloed heeft op de operatie en dus op negatief op 
de kosten. 
 Voorbeeld Trucks op elektriciteit; TCO veel slechter dan diesel, minimaal dubbele kosten. Er is nog 
niet veel bekent over elektrisch rijden daardoor wordt de belissing uitgesteld. Hoe wordt het 
netwerk bij elektriciteit opgebouwd is een vraagstuk waar vele haken en hogen aan zitten. 
 Als LNG in de volgende stadium is dan zal het aantal LNG-stations en vrachtwagenproducenten van 
LNG trucks stijgen waardoor de kosten voor ons zullen dalen. Opschaling is belangrijk om de kosten 
te laten dalen. 
 
Compatibiliteit 
 Onderlinge uitwisselbaarheid; past LNG in de huidige bedrijfsprocessen? Kan niet zo maar een diesel-
truck met een LNG-truck wisselen ivm het beperkte aantal LNG-stations, beperkte actieradius, 
beperkte aantal pk’s van de truck en de chauffeur (is deze wel getraind voor LNG?). 
 Efficiency en schaalgrootte zijn belangrijk voor kostleiderschap. Van schaalgrote is nog geen sprake 
maar dit moet wel gebeuren anders zal de markt voor LNG verdwijnen. Massa is belangrijk om de 
kosten laag te houden. De ontwikkeling van LNG als brandstof gaat nog redelijk snel als je dit 
vergelijkt met elektrisch. De LNG ontwikkeling gaat wel 10 keer zo snel omdat de 
vrachtwagenproducenten LNG-trucks ontwikkelen en op de markt brengen in tegenstelling tot de 
elektrische-truck. 
 De vervangingscyclus om 100% van het wagenpark te vervangen duurt 7 jaar, dus duurt het 
minimaal 7 jaar om over te schakelen van diesel naar LNG. Nu is het risico te hoog om deze stap te 
maken omdat er te weinig LNG-stations zijn en er geen garantie is op de business case. 
 
Zichtbaarheid 
 Je wilt wel vooraan meelopen, daarom is het belangrijk dat LNG ervaringen worden gedeeld met de 
markt. Als het alleen exclusief voor ons bedrijf zou houden dan zal de markt niet verder ontwikkelen. 
Als je in LNG gelooft dan moet je informatie met elkaar delen; informatie over wat kan worden 




 Stakeholders; klant is het belangrijkste, vrachtwagenproducenten moeten mee met de LNG 
ontwikkeling, bedrijven die hun nek durven uit te steken om garanties af te geven en mijn personeel 
die goed moeten worden meegenomen waarom LNG. Klanten zullen moet worden uitgelegd wat de 
voor en nadelen zijn van LNG. Personeel informeren door; personeelsblad, technische commissie en 
1 op 1 gesprekken. LNG moet gedragen worden door de organisatie; resultaat moet een draagvlak 
creëren. Als er geen draagvlak is dan zal de innovatie niet slagen. 
 
Realisatie 
 Als het voordeel van LNG pas na één jaar zal uiten dan is dat te ver weg. Je wilt snel binnen een 
aantal maanden resultaten zien. De voordelen moeten wel hard gemaakt worden door een goede 
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onderbouwing. Met LNG zien we gelijk wat het doet, geluid lager en verbruik beter die heeft een 
positieve invloed op de acceptatie. 
 
Norm 
 De norm was “op gas moet je koken” en niet rijden. De norm is aan het veranderen, gas wordt 
steeds meer geaccepteerd als brandstof. Transport heeft vele one liners: beter een ster in mijn 
voorruit dan op mijn gril. Ditzelfde geldt voor gas. Ik zie wel een verandering. 
 Randvoorwaarden kunnen invloed hebben op de norm. Misschien wordt LNG wel geaccepteerd 
maar omdat er een cursus gevolgd moet worden om te kunnen LNG tanken wat met liever niet doen 
(bv door faalangst), vinden ze LNG niets. Dit is moeilijk te doorgronden. 
 
Imago 
 LNG heeft een positieve bijdrage aan het beeld van mijn bedrijf. Duurzaam is belangrijke uiting. Ons 
bedrijf wordt daarvoor erkend; ze staan niet still, zijn bezig met innovatie. Gevolg dat wij meer 
serieus wordt genomen als bedrijf; je komt gemakkelijker op de longlist van nieuwe opdrachtgevers. 
 
Informatie 
 Harde informatie is nodig voor verbruik. De huidige informatie om de business case te onderbouwen 
is niet voldoende. Co2 voordeel; waar is de harde info? Deze informatie moet er zijn, vandaag is dit 
onvoldoende. Informatie op onderbuikgevoel is niet voldoende. 
 
Risico (functioneel en economisch) 
 Operationeel; hoe veilig is LNG (opleiding, beschermmiddelen) 
 Financieel; wat gaat de LNG prijs doen? Levensduur en kosten van het LNG-truck is niet geheel 
bekend en de operationele kosten tevens als het gaat om de complexiteit. Waarom  investeren in 
duurdere LNG-trucks. Wat doen we met de afschrijftermijnen. De regelgeving schrijft geen LNG voor; 
waarom zou je het dan nog doen? Rendement afhankelijk van de brandstofprijzen. Hoe zeker is het 
halen van de kosten? De zekerheid in %. Diesel is bekend (enige onbekende is dieselprijs 
ontwikkeling), LNG zijn meeste onderdelen waaronder prijs nog onbekend. De betrouwbaarheid van 
de inzet is een belangrijk onderdeel van de kosten. Huidige kosten kunnen vandaag prima zijn, maar 
wat zal er de komende 5 tot 10 jaar gebeuren met de Co2 tax. 
 Voor ons was de reden om op LNG te gaan rijden de vraag van de klant. Als LNG niet door de klant 





- Economisch; een sluitende business case. Transport kent flinter dunne marges. Gaat LNG meer 
marge genereren? Mag niet zo zijn dat we met LNG hogere kosten krijgen. LNG mag geen negatief 
rendement genereren. Brandstofkosten is 35% van onze totale kosten, daarom zijn deze kosten 
belangrijk. De marge van een gemiddeld transportbedrijf is zo’n 3% marge van de omzet. Voor 
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innovatie zou één LNG-truck prima zijn als deze duurder is omdat dit valt niet op in het geheel, maar 
voor een groter deel van de truck vloot zou dit een significante inpact op de marge hebben. As de 
LNG-business case duurder is dan diesel en onze klant wilt niet mee betaald gaan wij geen LNG 
gebruiken. De transportprestatie van LNG is duurder dan diesel. Weten exact tot 6 cijfers achter de 
komma wat transport kost. Duidelijke focus op de kosten. Onze klanten zijn niet bereid om meer te 
betalen als we een LNG-truck inzetten. Bij twee klanten hebben we LNG voorgesteld, beide hebben 
uiteindelijk voor diesel gekozen omdat dit een goedkopere optie is. 
- Duurzaam; LNG is goed voor het klimaat omdat het niet giftig is, minder slecht voor het milieu. Dit 
heeft zeker waarde. De uitstoot van een LNG-truck is lager dan een diesel-truck. Kan aan uitstoot  
geen waarde hangen omdat het aan dezelfde eisen voldoet als een diesel welke vast zijn gelegd in de 
euro 6 norm. LNG zou een waarde kunnen hebben als je gaat uitrekenen wat Co2 kost per vervoerde 
ton per kilometer. In een B2B markt wordt nog weinig gekeken naar emissie uitstoot per vervoerde 
ton per km. Klimaat, imago en marketing; dat zou de waarde van LNG kunnen zijn. Het lukt ons niet 
om LNG zo te vermarkten, daarvoor hebben we LNG-leveranciers en LNG-truck leveranciers nodig. 
- Onderscheiden ons van de concurrenten door een efficiënte planning welke wordt aangestuurd door 
innovatieve software. Wij benaderen onze klanten pro actief met innovaties, daardoor ontstaat een 
dialoog met onze klant. In dit soort discussies komt de klant vaak met de LNG optie. 98.2% van de 
totale uitstoot van ons komt uit transport. Het target dat we hebben gesteld is een reductie van 20%. 
Dit wordt gehaald door het inzetten van andere modaliteiten, minder lege kilometers en misschien 
kan LNG ook een alternatief zijn voor de toekomst. Uiteindelijk is dit een belangrijk onderdeel van de 
propositie van ons bedrijf. Als je niet innoveert als bedrijf dan sta je stil. Stilstand is achteruitgang. 
Ons bedrijf is gegroeid door innovatie. 
 
Complexiteit 
- Als LNG een vlucht neemt, zie ik complexiteit niet als een probleem, alleen als een aanloop 
verschijnsel. Veel mensen weten nu niet wat LNG als brandstof is. 
 
Testen 
- Het testen van LNG-truck doe je in de operatie. Het is voor de planner een ander voertuig om te 
plannen; mag de tunnel niet in, moet vaker tanken, chauffeur heeft meer tijd nodig om te tanken enz. 
Een LNG-truck mag niet falen in de operatie daarom wordt deze voor aanschaf getest. Testen 
betekent; chauffeurs ervaring, operatie, techniek, gebruik, onderhoud enz. De testfase houdt in desk 
research en 1 maand de LNG-truck op proef. Wij hoeven alleen te testen of de truck past in de 
operatie. Ik ga er vanuit dat de vrachtwagenfabrikant de truck al tot in detail heeft getest op 
techniek. 
- Als er een proefrit wordt uitgevoerd dan is het al duidelijk dat er intentie is om te investeren. 
 
Compatibiliteit 
- De operatie is belangrijk binnen ons bedrijf. Deze zorgt ervoor dat we kunnen doen wat we hebben 
afgesproken met de klant. Dit model kunnen we niet zo maar aanpassen. LNG zou eigenlijk 
vlekkeloos in dit model moeten worden ingeschoven. LNG zou moeten opgaan in het grote model. 
Men wilt geen uitzondering maken. Als het een te grote impact heeft zal dit invloed hebben op de 
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mensen die er mee moeten werken. Dit kan zelfs leiden tot sabotage, LNG-truck niet inplannen, geen 
medewerking verlenen enz. Daarnaast zullen de kosten hoger zijn. 
- Als het gebruik van een LNG-truck zou betekenen dat er moet worden afwijken van het 
operatiemodel dan zal de operatie worden meegenomen in het voortraject om te zorgen dat LNG op 
de juiste manier wordt geïmplementeerd. Dit is een “must have” welke geldt bij elke nieuwe 
techniek: voorbeeld is de boordcomputer. Mensen betrekken bij innovatie; mensen 
verantwoordelijk maken voor de uitrol innovatie en iedereen laten meedenken. 
 
Afhankelijkheid 
- Diesel is afhankelijk van het netwerk en kwaliteit. Deze is goed. Afhankelijkheid van aantal LNG-
pompstations heeft een kosten verhogende invloed op de operatie. 
- De chauffeur wordt bij ons ieder jaar bijgeschoold om er voor te zorgen dat de innovatie goed wordt 
geaccepteerd en geïmplementeerd in de operatie. LNG implementeren zou een goed geleid project 
moeten zijn. Als LNG wordt gezien als de standaard wordt LNG veel eerder en sneller geaccepteerd. 
Als de massa van LNG steeds groter wordt zalde  eerstand tegen deze innovatie vanzelf verdwijnen. 
 
Zichtbaarheid 
- Je wilt niet de enige zijn die met LNG bezig is. De markt moet LNG accepteren. Als we alleen op LNG 
rijden dan zullen de kosten hoger blijven vergeleken met diesel. 
 
Communiceerbaarheid 
- Stakeholders moeten worden overtuigd over de LNG-business case voordat er een beslissing wordt 




- Hoe meer aanpassingen op LNG hoe lager de acceptatie. Dit product moet overal gelijk zijn. 
 
Realisatie 
- Hoe korter de realisatie van de voordelen van LNG hoe beter. Na één half jaar moet er beslissing 
genomen zijn samen met een klant om LNG te gaan inzetten. 
 
Imago 
- Image is everything! Mensen die niet op de hoogte zijn van LNG worden vaak overtuigd of beïnvloed 
door imago. LNG imago is positief omdat LNG voordelen biedt op milieuvlak. 
 
Gebruik 
- Hoe meer LNG lijkt op diesel hoe hoger de acceptatie. Als LNG hetzelfde werkt als diesel dan is de 
acceptatie hoger. Als de handeling voor LNG nog makelijker zijn dan zal de acceptatie hoger worden. 
 
Informatie 
- Informatie is voor ons cruciaal en vormt voor ons de basis van acceptatie.  
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- Het gaat hier om alle LNG feitelijkheden. 
 
Risico 
- Risico in het algemeen moet beheersbaar zijn, zoveel mogelijk vermeiden. 
- Fysiek risico is beheersbaar. 
- Functioneel is economisch risico (operationeel). 
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6.8 Overicht van de rollen en de verantwoordelijkheden binnen de DMU 
 
 
 
